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Abstrakt 
Diplomová práce se zabývá zpracováním podnikatelského plánu na založení prodejny 
se zdravou výživou a raw cukrárnou v Šumperku. Na základě teoretických poznatků  
a zpracovaných analýz vnějšího i vnitřního okolí podniku je v návrhové části vytvořen 




The master’s thesis deals with the processing of business plan for the foundation of the 
shop with healthy nutrition and raw confectioner’s in Šumperk. On the basis of the 
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„Mrtvá potrava může sice zachovávat život lidského těla, což také činí, avšak stále více 
na úkor zdraví, energie a vitality. Jestliže nejíme stravu, která tělo správně vyživuje, 
zemřeme nejen předčasně, ale na cestě ke smrti ještě trpíme.“ 
 
-Dr. Norman W. Walker (1886-1985) 
 
Nejenom tento výrok a knížka Dr. Walkera mě před několika lety inspirovala zamyslet 
se nad svým jídelníčkem a změnit stravovací návyky. Když jsem se začala zajímat  
o zdravý životní styl, přišla mi do cesty společně s jógou živá strava, neboli raw food. 
Raw food je způsob stravování, kdy lidé jedí tepelně neupravenou rostlinnou stravu, 
tedy čerstvé ovoce, zeleninu, oříšky semínka, nebo sušené ovoce a pokrmy sušené 
maximálně do 42°C, aby byly v potravě zachovány vitamíny, minerály a enzymy. Tato 
strava je pro tělo přirozená, jednodušší a rychlejší na trávení a lidé pak mají spoustu 
energie, protože své tělo nemusí zatěžovat trávením těžkých potravin. Také se cítí lépe, 
nejsou tolik unavení, nemocní a celkově mají vitálnější a šťastnější život. Díky tomu, že 
jsem poznala spoustu lidí, pro které je raw food stravování již několik let životním 
stylem, a mohla jsem sama vidět, jaké na ně má příznivé účinky, mě tento pohled na 
stravování tak oslovil, že jsem se o něj začala zajímat a hledat informace. S tím 
souviselo i hledání míst, kde mohu tyto produkty nakupovat. V současné době je  
k dispozici stále více firem nabízejících veganské a raw food produkty, a tak se mi 
zalíbila myšlenka otevřít si prodejnu se zdravou výživou v Šumperku, která by nabízela 
kompletní sortiment zdravé výživy, tedy nejen raw food, ale i ostatní potraviny běžně 
dostupné ve zdravých výživách.  
 
Když jsem se k raw food dostala, velmi mě také zaujala možnost a způsob přípravy raw 
dortů a dezertů pouhým rozmixováním čerstvého nebo sušeného ovoce a ořechů  
s přidáním kokosového oleje, kakaového másla a dalších superpotravin, neboli potravin 
výživově bohatých na vitamíny, minerály a další výživné látky. Mezi tyto potraviny 
patří například matcha, maca, acai, baobab nebo kustovnice čínská, které když se přidají 
do zákusků, zvýší jejich výživou hodnotu. Začala jsem navštěvovat kurzy na přípravu 
raw pokrmů a poté mě napadlo do své prodejny zařadit také nabídku těchto zdravých 
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raw dortů. Takhle vznikl nápad pro téma mé diplomové práce na založení prodejny se 
zdravou výživou a raw cukrárnou.  
 
Pro podnikání v tomto oboru mám tedy více důvodů. První a nejzásadnější z nich je již 
zmíněná informace, že se sama o zdravý životní styl několik let zajímám, zdravě se 
stravuji a ve zdravé výživě pravidelně nakupuji a ráda bych tak v budoucnu svůj 
koníček přeměnila v zaměstnání. S tím souvisí i mé povědomí o tom, které produkty na 
trhu ještě nejsou dostupné a jaké nové produkty bych mohla do Šumperka přinést, aby  
o ně lidé měli zájem.  
 
Dalším důvodem výběru tohoto oboru podnikání je fakt, že v Šumperku ještě není 
žádná cukrárna, kde by si lidé mohli dát zákusek ze zdravých přírodních surovin, jako je 
čerstvé ovoce, ořechy, nebo superpotraviny, navíc veganský a v bio a raw kvalitě. Proto 
to vidím jako příležitost ukázat lidem i jiné možnosti, jak si zpestřit stravu o dobré  
a sladké pochoutky, které zároveň nejsou zdraví škodlivé. Ráda bych také lidi 
inspirovala ke zdravějšímu životnímu stylu prostřednictvím zdravých potravin, a proto 
bych ve své prodejně chtěla pořádat přednášky zaměřené na zdravý životní styl  
a workshopy na přípravu raw pokrmů, aby se o tomto směru stravování měli lidé v 




VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
V současné době se stále více lidí zajímá o zdravý životní styl včetně zdravé stravy. 
Lidé se více zaměřují na původ a složení potravin, které konzumují, a také se snaží ze 
svého jídelníčku vyřadit průmyslově zpracované potraviny a nahradit je potravinami 
čerstvými. V důsledku toho jsou zakládány nové podniky, jako například vegetariánské 
a veganské restaurace, zdravá bistra, prodejny se zdravou výživou či dokonce zdravé 
cukrárny a kavárny. Rostoucí zájem lidí o zdravý životní styl je patrný i ze stále se 
rozrůstající nabídky knih, videí a článků publikovaných na internetu na tato témata.  
Také díky zájmu lidí roste počet akcí zaměřených na zdravý životní styl. Například 
pražský Festival Evolution, jeden z největších festivalů zaměřených na zdravý životní 
styl, se každoročně rozrůstá, a to jak z hlediska počtu návštěvníků, tak i vystavovatelů. 
Těch se na letošním ročníku konaném 18. - 20. března představilo více než 400, což je 
přibližně o 20 % více než v roce minulém. Návštěvnost zaznamenává také rostoucí 
trend. V loňském roce festival navštívilo téměř 16 tisíc návštěvníků a letos počet 
návštěvníků vzrostl na více než 16 tisíc lidí. Výzkumy ukazují, že se zvyšuje i zájem 
lidí o nákup biopotravin. Ke konci roku 2014 dle průzkumu provedeného pro 
Ministerstvo zemědělství nakupovalo biopotraviny již 41 % populace a jako důvod 
nákupu uvedlo 65 % z nich, že jsou zdravější. Tyto výsledky souhlasí i s meziročním 
srovnáním hypermarketů Globus, z kterého také vyplývá stále větší zájem  
o biopotraviny. Tato fakta jasně ukazují, že je vhodná doba na podnikání v této oblasti, 
jelikož je možné předpokládat stále větší zájem spotřebitelů o produkty zdravé výživy 
[1, 2, 3]. 
 
Diplomová práce se zabývá problematikou podnikatelského plánu. Hlavním cílem práce 
je zpracování co nejreálnějšího podnikatelského plánu pro založení prodejny se zdravou 
výživou v Šumperku. Svým návrhem bych chtěla přispět prostřednictvím nabízených 
produktů a služeb k lepšímu zdravotnímu stavu obyvatel Šumperka a okolí. V současné 
době se trend zdravého životního stylu stále více rozšiřuje a podobných prodejen se 
sortimentem zdravé výživy je v každém městě několik, v Šumperku jsou takové 
prodejny čtyři. Aby se prodejna odlišila od stávající konkurence a byla pro zákazníky 
přínosná, bude součástí prodejny také mini raw cukrárna, která bude svým zákazníkům 
v útulném prostředí s rodinnou atmosférou nabízet čerstvé a zdravé raw zákusky  
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a dorty, a také menší nápojový bar s čerstvými fresh džusy, smoothies a dalšími 
zdravými nápoji včetně čajů.  
 
Dílčími cíli je podrobná analýza současné situace na trhu, na který chce firma vstoupit, 
zjištění současného stavu v oblasti zdravé výživy a zpracování finančního  
a marketingového plánu. 
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1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
1.1 Podnikatelská činnost 
1.1.1 Charakteristika základních pojmů 
Základní pojmy spojené s podnikáním byly donedávna definovány v zákonu  
č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník. Ten byl ale k 1. 1. 2014 zrušen a částečně nahrazen 
zákonem č. 90/2012 Sb., o obchodních korporacích. Tento zákon však podnikání ani 
podnikatele nedefinuje.  
 
Od 1. 1. 2014 nalezneme definici podnikatele v zákoně č. 89/2012 Sb., neboli v  novém 
občanském zákoníku. Podnikatel je zde  definován takto: „Kdo samostatně vykonává 
na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost živnostenským nebo obdobným 
způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení zisku, je považován se 
zřetelem k této činnosti za podnikatele“ [4].  
 
Podle této definice můžeme poté definovat podnikání jako samostatné vykonávání 
výdělečné činnosti na vlastní účet a odpovědnost živnostenským nebo obdobným 
způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení zisku. 
 
Nový občanský zákoník dále definuje obchodní firmu následovně: „Obchodní firma je 
jméno, pod kterým je podnikatel zapsán do obchodního rejstříku. Podnikatel nesmí mít 
víc obchodních firem“ [4].  
 
Na nový občanský zákoník navazuje zákon č. 90/2012 Sb., o obchodních korporacích, 
který se zabývá okruhem právnických osob neboli obchodními korporacemi. Obchodní 
korporace jsou podle tohoto zákona všechny obchodní společnosti a družstva. Mezi 
obchodní společnosti patří společnost s ručením omezeným, akciová společnost, 
komanditní společnost, veřejná obchodní společnost, evropská společnost a evropské 
hospodářské zájmové sdružení a mezi družstva patří družstvo a evropská družstevní 
společnost. Tento zákon upravuje základní podmínky fungování uvedených obchodních 
korporací, a to především tuzemských forem, protože evropské společnosti jsou 
primárně upraveny zvláštními předpisy Evropské unie [5, 6]. 
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1.1.2 Právní formy podnikání 
Ještě před samotným založením podniku je nutné se rozhodnout, který typ právní formy 
podnikání bude pro nově vznikající firmu nejvhodnější. Právní forma se dá sice po čase 
transformovat na jiný typ, ale toto s sebou nese řadu dalších nákladů a administrativních 
činností. Proto je lepší výběr nepodcenit a vyhnout se tak i zbytečným nákladům na 
transformaci. 
 
Při rozhodování o volbě právní formy podnikání je v případě zakládání podniku jednou 
fyzickou osobou vhodné vybírat mezi podnikáním fyzické osoby na základě 
živnostenského oprávnění a společností s ručením omezeným. Tyto dvě společnosti jsou 
rozebrány níže.    
 
Podnikání fyzické osoby na základě živnostenského oprávnění 
Podnikání na základě živnostenského oprávnění je nejčastější formou podnikání 
fyzických osob. Podmínky živnostenského podnikání a kontrolu nad jejich dodržováním 
upravuje Zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání.  
 
Podle zákona o živnostenském podnikání je živnost definována jako „soustavná činnost 
provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení 
zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem“ [7]. 
 
Pro provozování živnosti je nutné splnit podmínky stanovené zákonem. V případě 
splnění těchto podmínek může živnost provozovat jak fyzická, tak i právnická osoba. 
Podmínky jsou rozděleny na všeobecné a zvláštní, přičemž všeobecné podmínky musí 
splňovat každý, kdo chce provozovat živnost, a patří mezi ně dosažení věku 18 let, 
způsobilost k právním úkonům a bezúhonnost. Zvláštními podmínkami jsou omezeny 
jen některé typy živností a v tomto případě je nutné doložit odbornou nebo jinou 
způsobilost k provozování dané činnosti. 
 
Živnostenský zákon uvádí i některá omezení v provozování živnosti. Je zakázáno 
provozovat živnost fyzické nebo právnické osobě, na jejíž majetek byl vyhlášen 
konkurs, osobě, které bylo zrušeno živnostenské oprávnění nebo které bylo zakázáno 
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provozovat živnost, dále fyzickým nebo právnickým osobám, kterým byl zamítnut 
insolvenční návrh nebo u kterých byl zrušen konkurs. Zároveň živnost nesmí 
provozovat osoby, které nesplňují všeobecné a zvláštní podmínky uvedené výše [7, 8]. 
 
V zákoně o živnostenském podnikání jsou živnosti rozděleny na ohlašovací  
a koncesované. Ohlašovací živnosti jsou dále rozděleny na volné, řemeslné a vázané.  
 
Ohlašovací živnosti 
Pro provozování ohlašovací živnosti není potřeba udělení povolení k provozování 
živnosti, živnosti jsou provozovány na základě ohlášení na živnostenském úřadě  
a zaplacení správního poplatku. Živnost je možné začít provozovat přímo ode dne 
ohlášení. Podle požadavků na odbornou způsobilost živnostníků se ohlašovací živnosti 
dělí na volné, řemeslné a vázané. 
 
Volná živnost  
K provozování volné živnosti stačí živnostníkovi splnit všeobecné podmínky 
dané zákonem, není zde požadavek na odbornou nebo jinou způsobilost. Při 
ohlašování na živnostenském úřadě ale podnikatel musí nahlásit obor, ve kterém 
bude živnost vykonávat, i přesto, že může živnostník současně s jednou živností 
vykonávat zároveň několik oborů. V příloze č. 4 živnostenského zákonu je 
uvedeno všech 80 oborů, které spadají do volné živnosti. Jsou to například 
výroba potravinářských a škrobárenských výrobků, výroba oděvů, obuvi, realitní 
činnost, ubytovací služby, poradenská činnost, reklamní činnost, marketing, 




Pro provozování řemeslné živnosti už nestačí splnit pouze všeobecné podmínky, 
jako tomu bylo u živnosti volné, ale je nutné prokázat také odbornou způsobilost 
v oboru působení živnosti. Odbornou způsobilost je potřeba prokázat dokladem 
o řádném ukončení středního vzdělání s výučním listem, s maturitní zkouškou, 
vyššího odborného vzdělání, vysokoškolského vzdělání nebo dokladem o uznání 
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odborné kvalifikace vždy v příslušném oboru vzdělání. Tyto doklady mohou být 
nahrazeny dokladem v příbuzném oboru vzdělání a dokladem o vykonání praxe 
dlouhé alespoň jeden rok v oboru. Přehled řemeslných živností je uveden  
v příloze č. 1 živnostenského zákona. Patří sem například řeznictví, uzenářství, 
mlékárenství, pekařství, zámečnictví, klenotnictví, kadeřnictví a další. 
 
Vázaná živnost 
Pro provozování vázané živnosti je stejně jako u řemeslné živnosti nutné splnit 
všeobecné podmínky a zároveň prokázat odbornou způsobilost. Ta se však pro 
každý obor dokazuje jiným způsobem, jak uvádí živnostenský zákoník, a nutný 
je zde doklad o uznání odborné kvalifikace. Přehled všech vázaných živností je 
uveden v příloze č. 2 živnostenského zákona a spadají sem například geologické 
práce, průvodcovská činnost horská, provozování autoškoly, provozování solárií 
a další [7, 8, 9]. 
 
Koncesované živnosti 
Pro provozování koncesované živnosti je kromě splnění všeobecných podmínek nutné 
splnit podmínky pro udělení koncese. Koncese je povolení od státu koncesovanou 
živnost provozovat a k jejímu získání je nutné prokázat se odbornou způsobilostí. 
Živnost je možné provozovat až ode dne, kdy rozhodnutí o udělení koncese nabyde 
právní moci. Živnostenský zákon uvádí v příloze č. 3 předměty podnikání, pro které je 
potřeba získat koncesi [7, 8, 10].  
 
Založení živnosti 
Prvním krokem k získání živnostenského oprávnění je ověření, že námi zvolená činnost 
podnikání spadá mezi činnosti, které mohou být provozovány na základě 
živnostenského oprávnění. Některé činnosti totiž nemohou být ze zákona provozovány 
na základě živnostenského oprávnění, jedná se například o činnost lékařů, bank, nebo 
advokátů. Pokud zjistíme, že činnost, v které chceme podnikat, může být vykonávána 
na základě živnostenského oprávnění, dalším krokem je ověření, zda splňujeme 
všeobecné podmínky, popřípadě podmínky zvláštní, tyto podmínky byly pro jednotlivé 
typy živností popsány výše. Poté následuje zjištění, zda budeme vykonávat živnost 
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obchodní, výrobní, či budeme poskytovat služby a dále, zda se bude jednat o živnost 
ohlašovací, tedy volnou, řemeslnou nebo vázanou, nebo živnost koncesovanou [7, 11]. 
 
Živnostenské oprávnění se vydává na místně příslušném živnostenském úřadě podle 
místa bydliště. Na tomto úřadě je potřeba podat ohlášení živnosti v případě zájmu  
o provozování živnosti ohlašovací, případně žádost o koncesi pro provozování 
koncesované živnosti. To se podává formou formuláře společně s výpisem z rejstříku 
trestů, občanským průkazem, s doklady o odborné či jiné způsobilosti, dále s doklady  
o právu užívat uvedené prostory jako místo pro podnikání a případně také s výpisem  
z obchodního rejstříku. Za vydání živnostenského oprávnění se platí správní poplatek ve 
výši 1 000 Kč [7, 11]. 
 
V případě, že je fyzická nebo právnická osoba podávající ohlášení živnosti zapsaná  
v obchodním rejstříku, může začít provozovat ohlašovací živnost již dnem ohlášení  
a živnostenský list by jí měl být vydán do 15 dnů ode dne ohlášení, pokud splní všechny 
podmínky k provozování živnosti. Provozování koncesované živnosti je možné zahájit 
až dnem nabytí právní moci rozhodnutí o udělení koncese. Živnostenský úřad má na 
rozhodnutí o udělení koncese 60 dní a koncesní listina je poté živnostníkovi vydána do 
15 dnů ode dne nabytí právní moci rozhodnutí o udělení koncese [7, 11]. 
 
Společnost s ručením omezeným 
Společnost s ručením omezeným (s. r. o.) je jednoznačně nejrozšířenější formou 
podnikání právnických osob v České republice. Je oblíbená zejména u drobných  
a středních podnikatelů. Společnost s ručením omezeným patří do kapitálových 
společností, jejichž typickými znaky jsou účast společníků prostřednictvím 
poskytnutého kapitálu, oddělení majetku společníků a společnosti a omezené riziko 
ručení společníků za závazky společnosti [12].  
 
Do 31. 12. 2013 bylo podnikání formou společnosti s ručením omezeným upraveno  
v obchodním zákoníku. Nyní je upraveno jak v zákoně o obchodních korporacích, tak 
částečně i v novém občanském zákoníku.  
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Společnost s ručením omezeným může být založena jakoukoliv fyzickou nebo 
právnickou osobou. V zákonu o obchodních korporacích není uveden minimální ani 
maximální počet zakládajících osob, proto může být založena jedním až několika 
společníky. Toto je změna platná od 1. 1. 2014, před tímto datem mohla mít společnost 
s ručením omezeným jednoho a maximálně 50 společníků a nebylo možné, aby byla 
společnost s ručením omezeným s jediným společníkem zároveň jediným společníkem 
jiné společnosti s ručením omezeným. Dále podle dříve platného obchodního zákoníku 
jedna fyzická osoba mohla být jediným společníkem maximálně tří společností  
s ručením omezeným a toto už nyní zákon o obchodních korporacích také neomezuje 
[5]. 
 
Společnost s ručením omezeným vzniká sepsáním společenské smlouvy, nebo 
zakladatelské listiny v případě jediného zakladatele, a zápisem do obchodního rejstříku. 
Den zápisu do obchodního rejstříku je považován za den vzniku společnosti.  
 
Společníci ručí za závazky společnosti pouze v omezeném rozsahu společně  
a nerozdílně, a to do výše nesplacených vkladů podle stavu zapsaného v obchodním 
rejstříku. Podíly společníků jsou určeny podle poměru jejich vkladů na tyto podíly 
připadající vzhledem k výši základního kapitálu. Společníci musí své vkladové 
povinnosti splnit ve lhůtě, která je daná společenskou smlouvou a nejpozději však do 
pěti let ode dne vzniku společnosti. Minimální výše základního kapitálu je od 1. 1. 2014 
snížena z 200 000 Kč na 1 Kč za každého společníka,  pokud společenská smlouva 
neuvádí jinak.  Nedoporučuje se však zakládat si společnost s takto nízkým kapitálem, 
protože by hned na začátku podnikání mohl hrozit úpadek. Je tedy doporučeno, aby byl 
základní kapitál alespoň ve výši prvotních nákladů na provoz a správu společnosti, 
pokud nemá společnost zajištěny finanční prostředky například úvěrem ihned po 
založení společnosti [5, 6]. 
 
Nejvyšším a nejdůležitějším orgánem společnosti s ručením omezeným je valná 
hromada tvořená společníky společnosti. Mezi kompetence valné hromady patří podle 
zákonu o obchodních korporacích zejména rozhodování o změně obsahu společenské 
smlouvy, rozhodování o změnách výše základního kapitálu, volba o odvolání jednatele 
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a dozorčí rady, pokud byla zřízena, schvalování udělení prokury a odvolání prokury, 
rozhodování o zrušení společnosti likvidací, schvalování rozdělení zisku a úhrady ztrát 
a další. Valná hromada se svolává minimálně jednou za účetní období, pokud není ve 
společenské smlouvě uvedeno jinak. Dále je povinností svolat valnou hromadu  
v případě, že společnosti hrozí úpadek, nebo z jiných závažných důvodů. Pravomoc ke 
svolání valné hromady má statutární orgán neboli jednatel. V případě společnosti  
s několika jednateli to může být kterýkoliv z nich. Pokud společnost jednatele nemá, 
nebo jednatel dlouhodobě neplní povinnosti, může valnou hromadu svolat jakýkoliv 
společník. Valnou hromadu může svolat také kontrolní orgán společnosti, jímž je 
dozorčí rada, pokud ji společnost vytváří. Rozhodnutí valné hromady může být přijato 
pouze v případě, že se valné hromady účastní společníci s dostatečným počtem hlasů, tj. 
společníci vlastnící alespoň polovinu všech hlasů, pokud není ve společenské smlouvě 
uvedeno mírnější nebo naopak přísnější ustanovení. O jednotlivých bodech jednání se 
rozhoduje prostřednictvím hlasování všech členů valné hromady. O záležitostech 
společnosti je možné rozhodovat také mimo valnou hromadu, tento způsob rozhodování 
je označen per rollam. Společníci se v tomto případě nemusí scházet osobně, ale  
k návrhu na změnu vydanou některým z jednatelů se vyjádří písemně [5, 6]. 
 
Založení společnosti s ručením omezeným 
První fází při zakládání společnosti s ručením omezeným je sepsání společenské 
smlouvy, případně zakladatelské listiny v případě jediného zakladatele. Náležitosti 
společenské smlouvy upravuje zákon o obchodních korporacích a patří sem zejména: 
 firma, tj. jméno, pod kterým firma vystupuje a pod kterým je zapsána  
v obchodním rejstříku; 
 sídlo firmy; 
 předmět podnikání; 
 údaje o společnících, jejich jména a bydliště; 
 určení druhů podílů jednotlivých společníků a s nimi spojených práv  
a povinností; 
 výše vkladů; 
 výše základního kapitálu; 
 určení jednatelů společnosti [5, 6]. 
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Společenská smlouva dále obsahuje údaje, které je možné po vzniku společnosti ze 
společenské smlouvy vypustit. Jsou to údaje o nepeněžitém vkladu, pokud se při 
zakládání společnosti přispívá nepeněžním vkladem, dále se určuje správce vkladů, což 
je osoba, která má na starosti příjem a správu vkladů do společnosti ještě před jejím 
vznikem, a také se uvádí vkladová povinnost zakladatelů společně s lhůtou jejího 
splacení. 
 
Společenská smlouva musí být ve formě notářského zápisu a je tedy potřeba počítat  
s vynaloženými náklady na sepsání společenské smlouvy a notářského zápisu notářem. 
 
V dalším kroku je potřeba získat oprávnění k podnikání a složit základní kapitál. Na 
každý peněžitý vklad je nutné splatit z něho nejméně 30 % a až ve chvíli, kdy je toto 
splaceno, může následovat podání návrhu na zápis společnosti do obchodního rejstříku. 
Ten se podává elektronicky na webu Ministerstva spravedlnosti a je povinností ho podat  
do šesti měsíců ode dne založení společnosti, což je den sepsání společenské smlouvy. 
Dnem zápisu do obchodního rejstříku vzniká společnost s ručením omezeným jako 
právnická osoba [5, 6]. 
 
Rozhodování o právní formě podnikání 
Mezi kritéria pro volbu právní formy podnikání patří zejména minimální výše 
základního kapitálu, která se u jednotlivých typů právních forem liší, dalším kritériem je 
počet osob zakládajících firmu, způsob a rozsah ručení za závazky z podnikatelské 
činnosti, náročnost na administrativu, výdaje spojené se založením a provozováním 
podniku a náročnost samotného založení společnosti, způsob, jakým je podnik 
zastupován navenek v obchodních vztazích, důležitým kritériem je i způsob zdanění 
zisku, obor, v kterém bude subjekt podnikat a další [11]. 
 
Tato kritéria jsou výše rozebrána pro oba typy podnikání, jak pro podnikání fyzické 
osoby na základě živnostenského oprávnění, tak i pro podnikání formou společnosti  
s ručením omezeným. 
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Vzhledem k tomu, že se podnikatelský plán týká založení prodejny se zdravou výživou, 
jejíž součástí bude i mini raw cukrárna, jeví se jako nejlepší právní forma společnost  
s ručením omezeným, a to i přes náročnější proces založení a vznik společnosti a vyšší 
výdaje při vzniku. Výhodou společnosti s ručením omezeným je výše základního 
kapitálu, která je od 1. 1. 2014 ve výši 1 Kč a další velkou předností je omezené ručení 
společníků, kdy společníci ručí za závazky společnosti pouze do výše nesplaceného 
vkladu. 
 
1.1.3 Zdroje financování podnikatelské činnosti 
Při zakládání jakékoliv společnosti je potřeba disponovat počátečním kapitálem. Jeho 
velikost závisí na oboru podnikání i na právní formě podnikání. Obecně platí, že pro 
společnosti, které mají neomezené ručení, je potřeba počátečního kapitálu menší, 
protože zde není stanovena minimální výše základního kapitálu. U kapitálových 
společností je naopak minimální výše základního kapitálu pevně stanovena a proto se  
s touto částkou musí na začátku podnikání počítat a zahrnout ji do kalkulací  
v podnikatelském plánu. 
 
Při zakládání společnosti a při jejím dalším rozvoji můžeme jako zdroje financování 
použít buď zdroje vlastní, nebo zdroje cizí. Mezi vlastní zdroje patří vklady společníků, 
zisk a odpisy hmotného a nehmotného dlouhodobého majetku. Nejčastějšími cizími 
zdroji jsou zejména pro malé a střední podniky úvěry a půjčky a dále sem patří také 
leasing, faktoring, forfaiting, dluhopisy, tiché společenství či rizikový kapitál [11]. 
 
Zdroje financování se kromě hlediska vlastnictví člení také dle času na krátkodobé  
a dlouhodobé. Pro krátkodobé zdroje platí, že mají splatnost do jednoho roku  
a dlouhodobé zdroje jsou splatné nad jeden rok. Důležité je dát si pozor na to, aby byl 
vždy dlouhodobý majetek financován dlouhodobými zdroji a oběžný majetek zdroji 






Vlastní zdroje financování 
Vklady vlastníků 
Při zakládání jakéhokoliv podniku představují vklady vlastníků jeden ze základních 
zdrojů financování, bez kterého se žádné podnikání neobejde. Výše základního vkladu 
se liší pouze v tom, jestli je zákonem stanovena jeho minimální výše či nikoliv. Při 
podnikání fyzické osoby na základě živnostenského oprávnění není tato minimální výše 
nijak stanovena, proto záleží na zakladatelích, jakou částku do podnikání na začátku 
vloží. U společnosti s ručením omezeným je stanovena minimální výše základního 
kapitálu na 1 Kč za každého společníka, ale doporučuje se, aby byl vložený základní 
kapitál alespoň ve výši prvotních nákladů na provoz a správu společnosti, jinak by mohl 
společnosti již na počátku podnikání hrozit úpadek [5, 11]. 
 
Zisk 
Použití zisku jako zdroje financování se říká samofinancování. Samofinancování má 
jisté výhody i nevýhody. Mezi jeho výhody patří nulové náklady na cizí zdroje, protože 
se nemusí platit žádné úroky jako například při čerpání úvěru, dále se nám nezvyšuje 
objem závazků a zároveň se snižuje riziko, které by mohlo plynout ze zadlužení. Mezi 
nevýhody patří jeho nestabilita, protože zisk musí být nejprve vytvořen v dostatečné 
výši, aby mohl být později použit jako zdroj financování [11]. 
 
Odpisy 
Odpisy představují stabilní zdroj financování uvnitř firmy. Dlouhodobý majetek firmy 
se postupně časem opotřebovává a odpisy udávají peněžní vyjádření tohoto postupného 
opotřebení za určité časové období. Mají za úkol postupně přenášet cenu majetku do 
nákladů a tím snižovat výši majetku a zajišťovat jeho obnovu. Výhodou financování 
odpisy je to, že na rozdíl od zisku nepodléhají zdanění [11].  
 
Cizí zdroje financování 
Možné způsoby financování pomocí cizích zdrojů byly již vyjmenovány výše. Mezi 
nejčastější cizí zdroje při zakládání společností patří půjčky od přátel nebo rodiny, 
bankovní úvěry a leasing. Ostatní cizí zdroje nejsou v našich podmínkách příliš časté. 
Cizí zdroje podnik použije v případě, že nemá při zakládání nebo rozšiřování podniku 
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dostatek zdrojů vlastních, nebo když existuje nesoulad mezi příjmy a výdaji a musí být 
překlenut časový rozdíl mezi nimi. Výhodou použití cizího kapitálu je, že může zvýšit 
rentabilitu, pokud díky němu podnik dokáže vydělat více, než je jeho hodnota. Cizí 
kapitál ale naopak snižuje finanční stabilitu tím, že je podnik více zadlužený,  
a s rostoucí zadlužeností mu rostou i vyšší náklady. Protože banky vyžadují zajištění 
úvěru ručením majetkem firmy, je zde také větší riziko nesvéprávnosti firmy [11]. 
 
1.1.4 Pracovní poměr a dohody o pracích konané mimo pracovní poměr 
Pracovníci zdravé výživy budou zejména lidé zaměstnaní na stálý pracovní poměr, 
některé pomocné práce, jako například úklid prostor nebo případný zástup za 
zaměstnance, může být vykonán brigádníky zaměstnanými dohodou o provedení práce 
či dohodou o pracovní činnosti. Všechny tyto možnosti zaměstnání uvedené v zákoníku 
práce jsou rozebrány níže. 
 
Pracovní poměr 
Zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce uvádí, že je pracovní poměr založen 
prostřednictvím pracovní smlouvy mezi zaměstnavatelem a zaměstnancem. Pracovní 
smlouva musí obsahovat některé podstatné náležitosti, jako je druh práce, místo výkonu 
práce a den nástupu do práce. Pracovní smlouva musí být podle zákoníku práce 
uzavřena písemně. Pokud je v pracovní smlouvě sjednána zkušební doba, musí být 
dlouhá maximálně tři po sobě jdoucí měsíce ode dne vzniku pracovního poměru,  
v případě vedoucích zaměstnanců je tato doba dlouhá maximálně šest měsíců. Pracovní 
poměr je možné sjednat na dobu určitou i neurčitou. Pokud je sjednán na dobu určitou, 
nesmí být tato doba v součtu delší než tři roky a může být opakována maximálně 
dvakrát. Pokud není doba trvání pracovního poměru v pracovní smlouvě uvedena, 
pracovní poměr je na dobu neurčitou. Pracovní poměr může být podle zákoníku práce 
rozvázán čtyřmi možnostmi: dohodou, výpovědí, okamžitým zrušením nebo zrušením 
ve zkušební době [13].  
 
Dohoda o provedení práce 
Pro obě dohody konané mimo pracovní poměr platí, že zaměstnavatel nemá povinnost 
rozvrhnout zaměstnanci jeho pracovní dobu. Dohoda o provedení práce se uzavírá na 
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dobu, která musí být v dohodě stanovená. Rozsah práce přitom nesmí být více než 300 
hodin během jednoho kalendářního roku. Pokud má zaměstnanec se zaměstnavatelem 
podepsaných více dohod o provedení práce, tato doba nesmí být více než 300 hodin  
v součtu pro všechny tyto dohody dohromady [13]. 
 
Dohoda o pracovní činnosti 
Při práci konané na základě dohody o pracovní činnosti může zaměstnanec vykonávat 
práci v rozsahu, která nesmí překročit průměr poloviny stanovené týdenní pracovní 
doby. Není však povinností, aby rozsah překračoval v jednom kalendářním roce 300 
hodin, dohoda může být uzavřena i v případě menšího rozsahu [13]. 
 
1.2 Podnikatelský plán 
Ještě před zahájením podnikání se doporučuje každému začínajícímu podnikateli 
sestavit si podnikatelský plán. Plán slouží zejména samotnému podnikateli k ujištění se, 
že jsou jeho podnikatelské cíle reálné, a že zná nástroje, kterými vytyčených cílů může 
dosáhnout. Dále poslouží k ujasnění si jednotlivých kroků v začátcích podnikání, a to 
například, kdo budou jeho zákazníci a  jakým způsobem je bude oslovovat. Slouží také 
k zjištění možných hrozeb konkurence, k naplánování přibližného počtu potřebných 
zaměstnanců, potřebné výrobní kapacity a jiné. Zároveň mu podnikatelský plán pomůže 
zodpovědět si na otázky, v jaké situaci se právě nalézá, kam by se chtěl posunout  
a jakým způsobem může posunu docílit.  
 
Podnikatelský plán však neslouží pouze podnikateli samotnému. V případě potřeby 
cizích zdrojů může podnikatel oslovit banku nebo investora a předložit mu zpracovaný 
podnikatelský plán. Pokud je podnikatelský plán zpracován kvalitně a vše je reálně 
podloženo, může být prvním krokem k zaujetí investorem a možné dohodě o spolupráci. 
Podnikatelský plán slouží kromě majitelů a potenciálních investorů také manažerům, 
kteří ho mohou využít právě jako plánovací nástroj [14, 15].    
 
Definic podnikatelského plánu je spoustu, proto je vhodné uvést alespoň následující: 
„Podnikatelský plán bude přesně definovat, v jaké fázi se myšlenka nebo podnik nachází 
a jaké peníze (a kolik) potřebuje. Jinými slovy, podnikatelský plán je dokument, kterým 
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oslovíte finanční sektor v případě, že budete chtít zaujmout investora či si půjčit od 
banky za účelem rozvoje vaší podnikatelské myšlenky. Je zcela jedno, zda se jedná  
o myšlenku, která je zatím pouze ve vaší hlavě, či o firmu, která již funguje pár let  
a potřebuje kapitál na další růst“ [16, s. 35]. 
 
Tato definice vlastně říká, že je úplně jedno, jestli je podnikatelský plán ve formě 
několika málo vět týkajících se nějaké vize do budoucna, nebo je to propracovaný plán 
o několika desítkách stran. Je to plán budoucnosti současné či budoucí firmy a pomůže 
srovnat vytyčené cíle s realitou. 
 
Jiná definice uvádí, že „Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje 
všechny podstatné vnější i vnitřní okolnosti související s podnikatelským záměrem. Je to 
formální shrnutí podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosažitelností a shrnutí 
jednotlivých kroků vedoucích k dosažení těchto cílů“ [14, s. 14]. 
 
1.2.1 Požadavky na podnikatelský plán 
Přestože se obsah podnikatelského plánu pro každou společnost liší, měly by být při 
jeho sestavování dodrženy některé obecně platné požadavky. Mezi ně patří zejména 
následující zásady [11, 17]: 
 koncept podnikatelského plánu musí být reálný, plán musí být srozumitelný, 
přehledný a jednoduchý, nesmí se v něm vyskytovat žádné nesrovnalosti; 
 plán by měl mít určitou logickou strukturu a měl by být stručný, pravdivý  
a věrohodný; 
 z plánu musí být jasné, jakou hodnotu či výhodu přináší výrobek nebo služba 
zákazníkovi, jak je pro něj užitečný; 
 dále by měly být uvedeny důvody, proč je výrobek či služba schopná obstát na 
trhu a jakou má konkurenční výhodu oproti konkurenci, nejlépe takovou 
výhodu, kterou nemá žádný jiný produkt; 
 důležitá je i promyšlená a reálná marketingová strategie, která má šanci na trhu 
obstát; 
 celý plán musí stát na reálných podkladech a datech; 
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 podnikatel by si měl být vědom možných rizik a neměl by se snažit tato rizika 
skrývat; 
 plán by se měl orientovat na budoucnost, měl by upozorňovat na potenciál 
firmy, čeho může v budoucnu dosáhnout a jaké má příležitosti na trhu; 
 kvalitní zpracování a formální úprava je samozřejmostí. 
 
1.2.2 Struktura podnikatelského plánu 
Vzhledem k rozdílnosti jednotlivých firem jak po stránce velikosti firmy, tak také  
v odvětví působení nebo druhu právní formy podnikání, není možné určit pevnou  
a závaznou strukturu podnikatelského plánu pro všechny firmy obecně. Některé části by 
však měly být obsaženy v každém plánu bez ohledu na konkrétní působení firmy. Jedná 
se o následující atributy. 
 
Titulní strana 
Na titulní straně je stručně uveden obsah podnikatelského plánu. Titulní strana by měla 
obsahovat název a sídlo společnosti, jména a adresy společníků, krátký popis podniku  
a způsoby financování [15, 18]. 
 
Exekutivní souhrn 
Tato část podnikatelského plánu představuje stručný souhrn nejdůležitějších bodů 
plánu, shrnuje jeho hlavní myšlenky a cíle a měla by čtenáře zaujmout a vzbudit v něm 
zvědavost a touhu přečíst si plán celý. Obsahuje zejména účel plánu, silné a slabé 
stránky podniku, očekávání a vizi, proč bude podnik úspěšný a důvody, proč má smysl 
do podniku investovat. V této části je také obsažen návrh na financování s výhledem na 
pár let dopředu [15, 18].  
 
Analýza trhu 
Do této části patří zejména analýza konkurenčního prostředí včetně všech významných 
konkurentů a jejich možných vlivů na tržní úspěch podniku provedená pomocí 
Porterova modelu konkurenčních sil, dále sem patří SLEPT analýza zahrnující faktory 
působící na organizaci z vnějšku, konkrétně faktory sociální, legislativní, ekonomické, 
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politické a technologické. Součástí analýzy trhu je také analýza potenciálních zákazníků 
na základě provedení segmentace trhu [15]. 
 
Popis podniku 
Cílem této části plánu je stručně a zároveň výstižně popsat, čeho se náš podnikatelský 
záměr týká. Měly by zde být uvedeny základní informace o podniku, jako název firmy, 
sídlo, právní forma podnikání a předmět podnikání. Také je užitečné uvést reálnou  
a uplatnitelnou vizi pro budoucí podnik včetně dlouhodobého strategického cíle a cest 
vedoucích k jeho dosažení. Tato část plánu zahrnuje i popis produktů či služeb, které 
hodlá firma nabízet. Z tohoto popisu by mělo být patrné, zda jsou produkty pro trh 
zajímavé, zda obstojí konkurenci a jaké výhody přinesou zákazníkům, respektive v čem 
tkví jedinečnost podniku. Dále se zde uvádí organizační struktura včetně zaměstnanců, 
určení kvalifikačních požadavků a zkušeností, kterými by měli budoucí zaměstnanci 
disponovat, umístění podniku a v případě pronajatých prostor také informace o zajištění 
nájemní smlouvy v případě její výpovědi, velikost podniku, dostupné kancelářské  
a technické vybavení a měla by zde být obsažena i informace, jakým způsobem bude 
podnik zajišťovat účetnictví. Dále se zde uvádí, na jaký trh se chce podnik zaměřit a jak 
velký tento trh bude [15]. 
 
Výrobní plán  
V této části je popsán celý výrobní proces podniku. Obsahuje veškeré informace  
o potřebě strojů, zařízení, používaných materiálů a jejich dodavatelů. V případě 
zajištění části výroby za účasti subdodavatelů jsou zde uvedeny informace i o těchto 
subdodavatelích. Pokud se nejedná o výrobní podnik, označuje se tato část jako 
"obchodní plán" a obsahuje informace o nákupu zboží a služeb, o potřebných 
skladovacích prostorách a v případě podniku poskytujících služby je zde popsán proces 
poskytování služeb a návaznost na subdodávky včetně důvodu výběru konkrétních 
subdodavatelů a jejich hodnocení [15]. 
 
Marketingový plán 
Aby byl podnikatelský plán realizovatelný, je nutné umět se prosadit na trhu a obstát  
v konkurenčním prostředí. Proto je marketingový plán jeden z nejdůležitějších plánů  
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a musí být přesvědčivý pro investory, kteří budou plán číst a posuzovat. Obsahuje 
strategie, pomocí nichž se podnik plánuje prosadit na trhu, zaujmout svými produkty či 
službami a odlišit se od konkurence. Dobrý marketingový plán musí v zákaznících 
vzbudit potřebu kupovat právě produkt dané firmy a ne žádný jiný. Uvádí také způsoby 
propagace a distribuce produktů, odhadované objemy produkce a z nich odvozený 
odhad rentability firmy. V marketingové strategii se určuje cílový trh, tržní pozice 
produktu a rozhodnutí o marketingovém mixu.  
 
Pro určení cílového trhu je nutné provést segmentaci trhu. Výrobky či služby firmy 
mohou totiž uspět pouze tehdy, když dokážou uspokojit zákazníkovy potřeby  
a požadavky. Není ale možné přizpůsobit produkty pro každého zákazníka zvlášť  
a proto se doporučuje provést segmentaci trhu, neboli rozdělit potenciální zákazníky, 
neboli zákazníky, o kterých si myslíme, že by měli o produkty firmy zájem, do skupin 
podle předem určených kritérií. Tito zákazníci tvoří potenciální trh. Ne všichni 
potenciální zákazníci však mají možnost si produkty firmy koupit, protože buď nemají 
dostatečné finance na zaplacení, nebo se o produktech ani nemají možnost dozvědět. 
Proto po separaci těchto zákazníků, kteří nemají způsobilost si produkty firmy koupit, 
už jde o dostupný trh. Ze všech segmentů dostupného trhu se poté vyberou ty, které jsou 
pro firmu nejpřínosnější, a tyto segmenty představují cílový trh. Cílový trh už je tvořen 
pouze  zákazníky, které má firma šanci naklonit si na svoji stranu pro nákup jejích 
výrobků či služeb. Důležité je, aby byla segmentace efektivní a měla by umožnit 
přizpůsobení produktů a služeb očekáváním zákazníkům v jednotlivých segmentech. 
Segmenty by měly být dostatečné velikosti, aby se vyplatila tvorba marketingového 
mixu individuálně pro každý segment. 
 
Když už máme určený cílový trh, dalším krokem je určení tržní pozice produktu. Tržní 
pozice znamená pozici našeho produktu mezi ostatními produkty konkurence na trhu. 
Snahou každé firmy je odlišit se od konkurence a poukázat na konkurenční výhody, 




Posledním krokem marketingové strategie je rozhodnutí o marketingovém mixu. Ten už 
se týká konkrétního cílového trhu i tržní pozice a je tvořen čtyřmi nástroji 
označovanými 4P: výrobek (product), cena (price), propagace (promotion) a distribuce 
(placement). Tyto čtyři nástroje jsou hlavní oblasti, kterými by se měl marketingový 
plán zabývat, a to pro každý segment zvlášť. Musí se však zabývat i potřebou zdrojů,  
a to jak finančních, tak také hlavně lidských, protože tyto zdroje také ovlivňují kvalitu  
i efektivitu marketingového plánu.  
 
Marketingový plán by neměl být zaměřený pouze na aktuální situaci podniku a blízkou 
budoucnost, ale měly by v něm být zahrnuty i budoucí strategie a plány dalšího vývoje 
nabízených výrobků či služeb [14, 15]. 
 
Organizační plán 
Tato část plánu popisuje právní formu podnikání a vlastnictví nově zakládaného 
podniku. Uvádí také informace o vedoucích pracovnících, jejich vzdělání a zkušenosti  
v oboru podnikání. Z organizační struktury lze také jasně vidět vztahy nadřízenosti  
a podřízenosti v podniku. Pokud se jedná o obchodní společnost, je nutné uvést  
i obchodní podíly [15]. 
 
Hodnocení rizik 
I ten nejdokonalejší podnikatelský plán v sobě nese nějaká rizika, že se nenaplní 
očekávání a reálné výsledky se budou od očekávaných lišit. Proto je vhodné jako 
součást podnikatelského plánu zpracovat analýzu rizik, která pomůže předejít těmto 
možným rizikům nebo alespoň zmírnit jejich důsledky. Také si díky ní může firma 
připravit preventivní opatření, která by použila v případě, že by se riziko naplnilo. 
 
Analýza rizik se provádí v následujících krocích: 
 identifikace rizikových faktorů - ujasnění si příčin, proč by se realita mohla 
ubírat jiným směrem, než je plánováno a jaká rizika firmě hrozí; 
 kvantifikace rizik - číselné vyjádření možných rizik, jejich možných 
pravděpodobností a dopadů; 
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 plánování krizových scénářů - plánování postupů a strategií nápravy pro případ, 
že by se některá z hrozeb uskutečnila, jehož součástí by měla být i jednoduchá 
finanční analýza, která by obsahovala možné dopady jednotlivých hrozeb na 
podnik; 
 monitoring a řízení - jedná se o průběžné kontrolování všech rizikových faktorů, 
které firmě hrozí. 
 
Jestliže firma ve svém podnikatelském plánu uvádí analýzu rizik, potenciální investoři, 
kteří budou plán číst, to ocení, protože je tak poukázáno na vědomí podnikatele, jak se 
zachovat v případě nastání krizových situací a naplnění rizik [15]. 
 
Finanční plán 
Finanční plán je jednou z nejdůležitějších částí celého podnikatelského plánu. Pomocí 
něho se totiž zjišťuje, zda je vůbec podnikatelský plán realizovatelný a v případě 
potřeby investora je hlavním motivem přesvědčení investora o jeho rentabilitě. Ukazuje 
také potřebnou výši kapitálu. Ještě než je zahájena podnikatelská činnost, měl by 
podnikatel vědět, kolik peněz bude pro svůj začátek potřebovat. Proto by měl 
podnikatelský plán obsahovat zejména očekávané příjmy a výdaje pro minimálně tři 
následující roky, očekávané výnosy a kalkulované náklady. Další součástí finančního 
plánu je také vývoj cash-flow pro následující tři roky a odhad rozvahy firmy. Výkaz 
cash-flow se jeví jako nejvíce přínosný, protože poukazuje na příjmy a výdaje, které  
v souvislosti s podnikatelskou činností podnikatel předpokládá [14,18]. 
 
Přílohy 
Tato část podnikatelského plánu obsahuje materiály, na které se v textu odkazuje, ale 
které nejsou začleněny do podnikatelského plánu jako takového. Jedná se o různé 
dokumenty, jako například životopisy společníků, korespondence a předběžné smlouvy 
s potenciálními dodavateli či odběrateli, reference, kopie nájemních a jiných smluv, 
nebo výsledky různých průzkumů a analýz [14, 15]. 
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1.3 Analýzy potřebné při zpracování podnikatelského plánu 
Každý podnikatelský plán je potřeba podložit provedenými analýzami, aby bylo z plánu 
patrné, zda je reálný a dokáže obstát na cílovém trhu. Analýzy se liší podle toho, zda se 
zabývají působením vnějšího prostředí na podnik, zda zkoumají oborové okolí podniku, 
či jestli se analýza týká podniku jako takového. Ke každé analýze slouží konkrétní 
nástroje, které jsou postupně rozebrány níže. 
 
1.3.1 SLEPT analýza 
Tato analýza představuje nástroj, který slouží ke zkoumání vnějších faktorů působících 
na firmu neboli makroprostředí. Každému podniku totiž na trhu hrozí nespočet rizik,  
s kterými je nutné počítat a snažit se je co nejvíce eliminovat.  Právě pomocí SLEPT 
analýzy je možné zjistit, jak mohou určité změny v oblasti působení podniku ovlivnit 
dopady na firmu a jaký vliv na firmu mohou mít. Mezi zkoumané oblasti patří: 
 S - sociální oblast 
 L - legislativní oblast 
 E - ekonomická oblast 
 P - politická oblast 
 T - technologická oblast 
 
Sociální oblast 
Mezi sociální faktory působící na podnik patří zejména demografické aspekty, jako 
například velikost populace, věk, pracovní preference, geografické a etnické rozložení. 
Dalšími sociálními faktory jsou charakteristiky trhu práce, zejména rozdělení příjmů  
a míra zaměstnanosti versus nezaměstnanosti, dalšími faktory jsou sociálně - kulturní 
aspekty, mezi které patří například životní úroveň, rovnoprávnost pohlaví a populační 
politika a vliv na tuto oblast má i dostupnost pracovní síly s požadovanými znalostmi, 







Mezi legislativní faktory patří všeobecně platné zákony a vyhlášky, které mohou 
nějakým způsobem ovlivnit podnikání, dále různá legislativní omezení, právní úprava 
pracovních podmínek, práce soudů a vymahatelnost před soudy [19]. 
 
Ekonomická oblast 
K ekonomickým faktorům patří v prvé řadě makroekonomické ukazatele, jako například 
míra inflace, úroková míra, výše HDP, měnová stabilita, obchodní a rozpočtový deficit 
či přebytek. Dále potom daňové faktory, jako výše daňových sazeb a jejich vývoj, 
daňová zatížení a cla. Patří sem i dostupnost finančních zdrojů prostřednictvím 
bankovního systému, dostupnost úvěrů a jejich formy [19]. 
 
Politická oblast 
Politické faktory se zabývají hodnocením politické stability, stability vlády a klíčových 
orgánů, politickými trendy a postoji vlády k podnikání, vztahy se zahraničím, 
zahraničními konflikty a politickými stranami u moci [15, 19]. 
 
Technologická oblast 
Mezi technologické faktory ovlivňující podnikání patří informace o technologických 
trendech, vývoj nových technologií, postoj vlády k podpoře v oblasti výzkumu a výše 
státních výdajů na výzkum, nové objevy a vynálezy, technologický pokrok  
a technologická úroveň obecně [19]. 
 
1.3.2 Porterův model konkurenčních sil 
Jedná se o model, který slouží pro analýzu konkurentů podniku, a to jak potenciálních 
konkurentů, tak i reálně existujících. Porterův model pomáhá zjistit konkurenční pozici 
firmy v odvětví, zajišťuje identifikaci hrozeb, které mohou v budoucnu zhoršovat pozici 
firmy v odvětví, a příležitostí, kterých by se naopak měla firma chopit z důvodu 
zlepšení své pozice na trhu. Porterův model je založen na působení následujících pěti 
konkurenčních sil: 
 vyjednávací síla zákazníků - jde o to, jakou mají zákazníci, či odběratelé 
schopnost ovlivnit cenu a poptávané množství výrobku či služby; 
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 vyjednávací síla dodavatelů - jedná se o schopnost dodavatelů ovlivnit cenu  
a množství potřebných výrobních vstupů; 
 hrozba vstupu nových konkurentů - zabývá se problémem vstupu nových 
konkurenčních firem do odvětví a jejich vlivem na cenu a nabízené množství 
výrobků či služeb; 
 hrozba substitutů - hrozba, že by byly naše produkty či služby nahrazeny 
alternativními substituty konkurence; 
 rivalita firem působících na daném trhu - schopnost stávající konkurence 
ovlivnit cenu a nabízené množství výrobků či služeb [15, 18]. 
 
1.3.3 SWOT analýza 
SWOT analýza patří mezi nejčastěji používané nástroje analýzy. Slouží k identifikaci 
faktorů a skutečností, které pro firmu představují silné a slabé stránky a příležitosti  
a hrozby. Tato analýza má za úkol zjistit, jak je firma schopná reagovat na změny ve 
vnějším prostředí a jak se dokáže s těmito změnami vyrovnávat i přes existenci svých 
slabých stránek.  
 
Silné a slabé stránky firmy patří mezi interní faktory, které firma může sama o sobě 
částečně ovlivnit. Týkají se vnitřního prostředí firmy a patří sem například cíle firmy, 
firemní kultura, mezilidské vztahy, kvalita manažerských schopností, kvalita personálu 
a produktů firmy. K silným stránkám společnosti patří například dobré zkušenosti 
managementu, vysoká kvalifikovanost pracovníků nebo kvalita servisu. Slabými 
stránkami může být například nedostatek zkušeností marketingového oddělení, zastaralé 
výrobní linky nebo absence strategického řízení. Cílem firmy je ukázat investorovi, že 
ví o svých slabých stránkách a nedostatcích a vždy je dobré po uvedení slabé stránky 
reagovat na ni ihned pozitivním řešením, které vede k odstranění této slabiny. Naopak 
příležitosti a hrozby představují externí vlivy, které firma nemůže nijak ovlivnit, 
vycházejí z vnějšího prostředí a firma jim musí pouze přizpůsobit své chování. Mezi 
tyto externí vlivy patří všechny faktory makroprostředí a mikroprostředí. Přínosem 
analýzy příležitostí a hrozeb je zamyšlení se nad tím, jak jsou pro firmu příležitosti 
atraktivní a jaké jí mohou přinést výhody, případně jaká je pravděpodobnost jejich 
úspěchu, a naopak se díky této analýze zamyslíme nad možnými problémy, které bude  
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v budoucnu potřeba řešit. Hrozby by měly být obvykle posuzovány z hlediska 
závažnosti a pravděpodobnosti, že se uskuteční  [14, 15, 18]. 
 
Při tvorbě SWOT analýzy je potřeba držet se určitých zásad. Měla by se držet pouze 
strategických faktů, to znamená dlouhodobých cílů a záměrů. Nemá cenu do SWOT 
analýzy psát slabou stránku, která může být vyřešená během pár dní a nečiní firmě 
značné problémy. Další zásadou je relevantnost, měla by obsahovat pouze fakta, která 
se přímo týkají strategické oblasti analýzy. Měla by obsahovat ověřená fakta a důležitá 
je také její objektivita [18]. 
 
SWOT analýza se nejčastěji zpracovává formou tabulky, která je rozdělená na čtyři 
kvadranty, kdy každý z nich zachycuje jednu z analyzovaných oblastí. 
 
Tabulka č. 1: SWOT ANALÝZA [Zdroj: vlastní zpracování dle 18] 
Silné stránky Slabé stránky 
výčet silných stránek společnosti výčet slabých stránek společnosti 
Příležitosti Hrozby 
výčet příležitostí výčet hrozeb 
 
1.3.4 Marketingový mix 
„Marketingový mix je soubor taktických marketingových nástrojů, které firma používá  
k úpravě nabídky podle cílových trhů“ [20, s. 70]. 
 
Marketingový mix představuje kombinaci vnitřních nástrojů podniku, pomocí kterých je 
možné upravovat nabídku produktů podle přání zákazníků a tím ovlivňovat chování 
spotřebitelů a poptávku po svých produktech, čímž firma může dosáhnout silné pozice 
na cílových trzích. Aby nástroje efektivně fungovaly, je nutné, aby byly kombinovány  
v souladu s vnějšími podmínkami trhu [21].  
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Jak již bylo řečeno výše, marketingový mix je tvořen následujícími čtyřmi nástroji 
společně označovanými 4P [14]: 
 produkt (product); 
 cena (price); 
 propagace (promotion); 
 distribuce (placement). 
 
Tabulka č. 2: MARKETINGOVÝ MIX [Zdroj: vlastní zpracování dle 20] 
Marketingový mix 
Produkt Cena Propagace Distribuce 
sortiment ceníky reklama distribuční kanály 
kvalita slevy podpora prodeje dostupnost 
design náhrady osobní prodej sortiment 
vlastnosti platební lhůty publicita umístění 
značka úvěrové podmínky  zásoby 
obal   doprava 
služby    
záruka 
 
   




Produkt představuje nabídku všech výrobků či služeb, které firma nabízí na trhu, aby 
uspokojila potřeby, přání a poptávku zákazníků. 
 
V rámci produktové politiky je potřeba se zaměřit na to, které produkty bude firma na 
trhu nabízet, které nové produkty uvede na trh a naopak které produkty z trhu bude 
stahovat. Dále je potřeba zabývat se atributy produktů, jako vlastnosti, vzhled, balení, 
záruční podmínky a poprodejní služby. Je potřeba zamyslet se i nad objemem produkce 
a životním cyklem nabízených produktů [14, 20].  
 
Cena 
Cena je nástroj, jehož výše a stabilita ovlivňuje výši příjmů firmy a závisí na ní také 
prosperita firmy. Při stanovení prodejních cen je nutné přihlížet k faktorům, jako jsou 
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náklady, poptávka, konkurence, fáze životního cyklu produktu nebo služby, cenová 
elasticita, cíle cenové politiky a firemní cíle. Mezi cíle cenové politiky patří například 
orientace na přežití, orientace na maximalizaci zisku nebo orientace na co největší podíl 
na trhu [14]. 
 
Propagace 
Aby se potenciální zákazníci vůbec dozvěděli o našem produktu nebo službě, je velmi 
důležitou složkou marketingového mixu právě marketingová komunikace. Díky ní má 
firma možnost informovat zákazníky o existenci produktu, o jeho vlastnostech, 
užitečnosti, kvalitě nebo způsobu použití. Tímto se zákazníci dozvědí o přednostech 
produktů firmy, a pokud je marketingová komunikace úspěšná, dokáže zákazníky 
přesvědčit,  aby si produkt nebo službu koupili. 
 
Propagace může probíhat formou reklamy, osobního prodeje, přímého marketingu, 
podporou prodeje nebo prostřednictvím public relations (vztahy s veřejností) [14, 20]. 
 
Distribuce 
Distribucí se rozumí soubor činností, které zajišťují dostupnost produktu nebo služby 
cílovým zákazníkům. 
 
Součástí podnikatelského plánu by měla být vysvětlena prodejní strategie, tedy 
rozhodnutí o způsobu distribuce. Možností distribučních cest je několik. Buď může 
firma prodávat přímou distribucí, tedy přímo konečným zákazníkům, nebo může využít 
prodejní mezičlánky. Zde je ještě možnost využít buď maloobchod, nebo velkoobchod. 
Firma může také využít kombinace těchto distribučních cest. Je vhodné do rozhodování 
o distribučních cestách zahrnout i úvahy o dodacích podmínkách, způsobech přepravy, 
řízení zásob a ochrany zboží během přepravy [14, 17, 20]. 
 
Marketingový mix však není uceleným a zcela přesným návodem, jakým způsobem 
propagovat produkty firmy, aby byly pro zákazníky zajímavé a přitažlivé. Vždy záleží 
na konkrétní situaci a na druhu podniku, podle toho se liší významnost jednotlivých 
nástrojů marketingového mixu. Například pro výrobní firmu je nejdůležitějším 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Tato část diplomové práce se zabývá analýzou současné situace na trhu ve městě 
Šumperk, kde se bude prodejna se zdravou výživou nacházet. V její první části je 
provedena analýza trhu, další část kapitoly se zabývá SLEPT analýzou, což je analýza 
faktorů působících na podnik z vnějšího okolí, a na ni navazuje Porterova analýza 
konkurenčních sil. V závěru kapitoly je provedena SWOT analýza budoucího podniku. 
 
2.1 Analýza trhu 
2.1.1 Charakteristika města Šumperk 
Prodejna se zdravou výživou se bude nacházet přímo na náměstí ve městě Šumperk. 
Šumperk je okresní město na severní Moravě s téměř 27 000 obyvateli. Jeho strategická 
poloha v blízkosti pohoří Jeseníků mu zajišťuje častou návštěvnost turistů a právem je 
označován jako "Brána Jeseníků". Leží totiž na pomezí cest a železničních tratí 
vedoucích k nejznámějším horským střediskům, jako je například Králický Sněžník, 
Ramzová, Červenohorské sedlo a Skřítek, které jsou oblíbené nejen v zimě, jelikož zde 
vznikají nové lyžařské sjezdovky včetně nových hotelů, a upravené běžkařské trasy, ale 
lákají turisty svojí krásnou přírodou a sportovními atrakcemi na návštěvu i během 
celého roku [22]. 
 
Co se týče možností stravování a dalšího kulturního a společenského vyžití, město 
Šumperk se neustále rozrůstá. Každým rokem zde přibývají nové kavárny a restaurace 
nebo bistra, většinou zakládaná místními mladými podnikateli.  
 
Šumperk je navíc obklopen spoustou drobných vesnic a malých obcí a jejich obyvatelé 
často dojíždí právě do Šumperka za prací nebo do škol a i tito lidé navštěvují místní 
podniky.  
 
2.1.2 Popis podniku 
Firma hodlá vstoupit na trh se zdravou výživou. Předmětem podnikání je tedy zejména 
obchodní činnost v oblasti zdravé výživy, která spadá do kategorie velkoobchod  
a maloobchod a je náplní volné živnosti. Další činností je výroba a prodej 
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potravinářských produktů, a to raw dortů a dezertů a příprava nápojů. Provozování této 
činnosti je možné na základě řemeslné živnosti a konkrétně se jedná o pekařství, 
cukrářství a hostinskou činnost. 
 
Jak již bylo řečeno výše, zájem lidí o zdravou výživu je stále větší a Šumperk se tedy 
jeví jako vhodné město pro založení prodejny poskytující sortiment zdravé výživy i přes 
současnou existenci několika prodejen podobného zaměření. Prodejna bude totiž od 
jejích konkurentů odlišná. Bude sice také nabízet klasické produkty nacházející se  
v běžných zdravých výživách, ale bude svým sortimentem zaměřená i na v současné 
době velmi oblíbené a rozšířené způsoby stravování, jako je veganství a vitariánství. 
Dále bude možné v prodejně pořídit i bio ovoce a zeleninu od místních pěstitelů a tedy  
i za příznivé ceny, a další předností je, že součástí prodejny bude raw cukrárna, kde si 
budou moci návštěvníci v útulném rodinném prostředí posedět a vychutnat zdraví 
prospěšný raw dort nebo zákusek. V nápojovém baru si navíc budou moci dopřát 
čerstvé ovocné a zeleninové šťávy nebo smoothie, které jim dodají okamžitou energii  
v podobě spousty vitamínů a minerálů. Navíc budou minimálně jednou měsíčně po 
zavírací době pořádány v prodejně workshopy zaměřeny právě na přípravu těchto raw 
pokrmů a lidé se díky tomu dozvědí, jak produkty živé stravy nabízené v prodejně 
využít doma a dozvědí se spoustu zdravotních benefitů nabízených produktů, které třeba 
ani neznají. 
 
2.1.3 Cíloví zákazníci 
Mezi běžné zákazníky nakupující ve zdravých výživách patří zejména ženy, řekněme ve 
věku 20-64 let, které vyznávají zdravý životní styl, nebo alespoň částečně nakupují 
tento druh sortimentu. Ovšem díky propojení prodejny zdravé výživy s raw cukrárnou  
a nápojovým barem je cílový trh rozšířen i o lidi, kteří si rádi chodí posedět do 
cukrárny, kavárny či čajovny bez ohledu na to, zda vyznávají zdravý životní styl či 
nikoliv. Nabízený sortiment cukrárny totiž nebude omezen jen pro lidi stravující se 
zdravě. Nabízené dorty a zákusky i přes to, že jsou zdravé, tak jsou chutné a oblíbené  
i u lidí navštěvujících klasické cukrárny, výhodou však je jejich složení. Neobsahují 
žádný přidaný cukr, lepek, laktózu a chemické látky a jsou čistě přírodní, v bio a raw 
kvalitě a tedy naopak zdraví přínosné a nutričně hodnotné.  
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Cílovou skupinou tedy budou zejména ženy ve věku 20-64 let, ale je velmi 
pravděpodobné, že prodejnu budou rádi navštěvovat i muži. 
 
V Šumperku žije 26 697 obyvatel, z toho 53 % žen a 47 % mužů. Žen ve věku 20-64 let 
je v Šumperku 8 239, což je téměř 31 % obyvatel. V níže uvedeném grafu vidíme 
složení obyvatelstva vzhledem k věku obyvatel [23]. 
 
 
Graf č. 1: Věkové složení obyvatelstva [Zdroj: vlastní zpracování dle 23] 
 
Podle posledního Sčítání lidu, domů a bytů v roce 2011 dojíždí denně do Šumperka více 
lidí, než kolik jich ze Šumperka vyjíždí. Dojíždějících lidí do zaměstnání je 5 236 a do 
škol dojíždí 2 087 žáků. V součtu do Šumperka denně dojíždí 7 323 obyvatel. Většina 
lidí dojíždějících do Šumperka pochází z obcí spadajících do správního obvodu obce  
s rozšířenou působností (SO ORP) města Šumperk. Tento správní obvod je tvořen 
celkem 70 288 obyvateli, z čehož je 35 761 žen a 34 527 můžu. Do správního obvodu 
patří celkem 87 obcí. Do Šumperka však dojíždí i lidé z dalších obcí, které leží  
v blízkosti SO ORP, jedná se o Jeseník, Mohelnici, Zábřeh a Lanškroun. Několik 
desítek obyvatel dojíždí do Šumperka také z větších měst, jako je Olomouc, Brno, 
Ostrava nebo Přerov. Co se naopak vyjíždění týče, ze Šumperka vyjíždí za prací  
a vzděláním celkem 2 373 osob. Jelikož je v Šumperku zhruba 31 % žen ve věku 20-64 
let, můžeme takto určit i přibližný počet žen v tomto věku dojíždějících do Šumperka, 
kterých je tedy 2 270 [24]. 
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Maximální velikostí trhu je tedy dána počtem žen ve věku 20-64 let žijících ve městě 
Šumperk a žen ve stejném věku dojíždějících denně do Šumperka za prací nebo 
vzděláním. V součtu dostáváme maximální trh ve velikosti 10 509 obyvatel. 
 
Potenciální zákazníky je možné rozdělit do několika skupin podle četnosti jejich 
nákupů, nakupovaného sortimentu či utracených finančních prostředků.  
 
Aby bylo možné přibližně odhadnout počet zákazníků a jejich útraty, udělala jsem si 
malý průzkum a navštívila dvě prodejny zdravé výživy v Šumperku, které patří mezi 
nejnavštěvovanější. Ptala jsem se na přibližný počet zákazníků, kteří v prodejnách 
denně nakupují, a také, jaké jsou jejich průměrné útraty. V obou prodejnách během 
jednoho dne nakoupí zhruba 80-120 lidí a denní tržby prodejen se pohybují v rozmezí 
okolo 8-12 tisíc Kč. Asi 15-20 % zákazníků jsou zákazníci pravidelní, kteří zároveň 
utrácí největší částky, a to v řádech 200-400 Kč za jeden nákup. Takoví zákazníci 
prodejny navštěvují dvakrát až třikrát týdně. Většina zákazníků, tedy asi 75-80 %  
z nich, jsou zákazníci občasní, jejichž nákupy jsou značně menší a levnější, nakupují za 
částky v řádu 30-50 Kč a prodejnu navštěvují zhruba jednou až dvakrát týdně. Zbylých 
5 % zákazníků jsou zákazníci jednorázoví, těch se tedy v prodejnách denně objeví velmi 
málo a jejich útraty nejsou prodejnami sledovány, jelikož nemají v celkových tržbách 
příliš velkou váhu. Na základě těchto zjištěných informací jsou níže odhadnuty denní 
tržby a počty zákazníků. 
 
Nejdůležitější skupinou jsou pro prodejnu pravidelní zákazníci, pro které je nakupování 
ve zdravé výživě běžnou záležitostí a nakupují zde minimálně dvakrát až třikrát týdně  
a zároveň průměrně jednou za týden navštíví i raw cukrárnu. Jejich nákupy se skládají 
převážně z obilovin, luštěnin, sušeného ovoce, ořechů a semínek, rostlinných mlék  
a smetan, bezlepkových mouk a těstovin, bezlepkového pečiva, kokosového, konopného 
a jiných rostlinných olejů a dalších běžně konzumovaných potravin. U těchto zákazníků 
převládá nákup ve zdravých výživách před nákupem v supermarketech a jejich útraty 
jsou logicky největší, v prodejně by měli týdně utratit minimálně 700-1400 Kč, pokud 
bereme v úvahu, že v prodejně dvakrát až třikrát nakoupí za 200-400 Kč a navíc 
navštíví minimálně jednou týdně i raw cukrárnu. 
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Další skupinou jsou občasní zákazníci, kteří se nestravují vyloženě potravinami ze 
zdravé výživy, ale tyto potraviny občas do svého jídelníčku zařazují. Také sem patří 
zákazníci, kteří pravidelně nakupují jeden druh zboží zdravé výživy, například  
v poslední době velmi oblíbený zelený ječmen a chlorellu, které si vždy jednou za čas 
koupí a až je spotřebují, přijdou si je koupit zase. I tito zákazníci jsou pro prodejnu 
důležití a cílem by mělo být, aby v prodejně nakupovali častěji, to znamená seznámit je 
i s jinými produkty a jejich benefity. 
 
Nejméně důležitou skupinou jsou pro prodejnu jednorázoví zákazníci, kteří si nakoupí  
i třeba větší nákup, ale už se znovu do prodejny nevrátí. Tito zákazníci se můžou  
v prodejně vyskytnout náhodou, můžou pocházet z jiného města a jen projíždět kolem, 
nebo do prodejny zavítají čistě s potřebou koupit si určitou konkrétní věc, i když ani 
nemusí být zastánci zdravého životního stylu.  
 
Ať se jedná o kteroukoliv z těchto skupin, cílem prodejny je uspokojit všechny 
zákazníky a nabídnout jim co nejzajímavější produkty. Snahou je, aby se  
z jednorázových zákazníků stali občasní a z občasných zákazníků pokud možno 
pravidelní. I k tomuto může přispět výše zmiňovaná nabídka raw dortů a dezertů  
a možnost posedět si v příjemném prostředí.  
 
Zákazníky je možné segmentovat i z jiného hlediska. Je velmi pravděpodobné, že 
dopoledne budou prodejnu navštěvovat zejména matky na mateřské dovolené, tedy ženy 
ve věku 25-39 let, a důchodkyně ve věku 55-64 let. Ostatní lidé většinou nemají  
v dopoledních hodinách čas na nakupování, ani na posezení u kávy a zákusku. Tyto 
skupiny je opět možné rozdělit podle četností návštěv. Matky na mateřské dovolené si 
rády chodí posedět do cukráren a kaváren, proto se dá očekávat jejich pravidelná 
návštěvnost raw cukrárny minimálně jednou týdně a pokud se jedná o pravidelné 
zákaznice, měly by také minimálně dvakrát až třikrát týdně nakupovat v prodejně 
zdravé výživy. Matky na mateřské dovolené si rády posedí u zákusku a dobrého čaje, 
kávy nebo fresh džusu, který přispěje k jejich zdraví, proto se dá očekávat, že v raw 
cukrárně utratí okolo 100-200 Kč, v závislosti na věku svých dětí, pokud je s sebou 
vezmou a co jim koupí. Útrata důchodkyň bude menší, protože vzhledem k jejich 
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finančním možnostem si obvykle dají levnější zákusek a kávu, naopak v kavárně posedí 
delší dobu a četnost jejich návštěv cukrárny bude alespoň 1-2x týdně. Jejich očekávaná 
útrata je okolo 80-120 Kč. Žen ve věku 25-39 let je v Šumperku zhruba 2 714  
a důchodkyň ve věku 55-64 let je 2 003. Z tohoto hlediska tedy dostáváme potenciální 
trh ve velikosti 4 714 obyvatel, kteří by mohli prodejnu navštěvovat v dopoledních 
hodinách. Odpoledne nám již přibydou i studenti a pracující a dostaneme se opět na 
maximální potenciální trh ve velikosti 10 509 obyvatel.  
 
Prodejna má však i takové zákazníky, kteří si budou pravidelně, tzn. minimálně dvakrát 
až třikrát týdně, chodit nakupovat do prodejny zdravé výživy, ale služby raw cukrárny 
využívat nebudou. Další skupinou jsou zákazníci, kteří naopak budou navštěvovat 
pouze cukrárnu, ale sortiment zdravé výživy si kupovat nebudou. Tito zákazníci mohou 
být charakterističtí tím, že se jich zdravý životní styl netýká, stravují se klasicky, ale 
zachutnaly jim raw zákusky, nebo se jim jen v cukrárně líbí, protože její nabídka se od 
ostatních podniků v Šumperku liší.  
 
Vzhledem k velikosti města Šumperk a zjištěným návštěvnostem konkurenčních 
prodejen se zdravou výživou předpokládám, že bude prodejnu denně navštěvovat 
podobný počet zákazníků, tedy zhruba 80-120 lidí. Snahou však bude zaujmout 
zákazníky a ukázat jim, jakou pro ně nabízíme výhodu oproti konkurenci, a počet 
návštěvníků zvyšovat. K tomu by mohlo pomoci zejména propojení prodejny s raw 
cukrárnou a také další pořádané akce, o kterých je více uvedeno v popisu podniku. Díky 
raw cukrárně také předpokládám vyšší tržby, než mají již existující prodejny se zdravou 
výživou. 
 
2.2 SLEPT analýza 
2.2.1 Sociální faktory 
Mezi hlavní sociální faktory, které mají vliv na rozhodování o strategii podniku, patří 
zejména demografické faktory a struktura populace. Sem patří věkové složení 
obyvatelstva, pohlaví, vývoj počtu obyvatel, dalším důležitým faktorem je životní 
úroveň obyvatel, vzdělání obyvatel, hodnotové stupnice a postoje lidí, zejména co se 
týče jejich postojů k našemu předmětu podnikání [18]. 
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Následující graf zobrazuje vývoj počtu obyvatel města Šumperk v letech 2007-2014. 
Počet obyvatel meziročně klesá, což nepoukazuje na zrovna příznivý vývoj, ovšem 
pozitivní je, že meziroční poklesy jsou jen velmi malé, v řádech desetin procent. 
Největší meziroční pokles byl zaznamenán mezi roky 2010 a 2011, a to o 297 obyvatel, 
což je pokles ve výši zhruba 1 %. Naopak mezi roky 2012 a 2013 byl meziroční pokles 
nejmenší, počet obyvatel se snížil o 64 obyvatel a procentuálně o 0,2 %. Vzhledem  
k tomuto vývoji je možno další mírný pokles či stagnaci počtu obyvatel předpokládat  
i do budoucích let. 
 
 
Graf č. 2: Vývoj počtu obyvatel [Zdroj: vlastní zpracování dle 25] 
 
Příčiny poklesu počtu obyvatel lze vyčíst z následujících dvou grafů. V grafu počtů 
narozených, zemřelých, přistěhovalých a vystěhovalých vidíme, že kromě roku 2008  
a 2009 je počet narozených nižší než počet zemřelých a v každém z těchto roků je navíc 
počet přistěhovalých nižší než počet vystěhovalých. V grafu přírůstků obyvatel vidíme, 
že i když byl přirozený přírůstek v letech 2008 a 2009 kladný, to znamená, že počet 
narozených byl větší než počet zemřelých, jak již bylo řečeno výše, byl i přesto celkový 




Graf č. 3: Narození, zemřelí, přistěhovalí a vystěhovalí v Šumperku [Zdroj: vlastní zpracování dle 25] 
 
 
Graf č. 4: Přírůstky obyvatel v Šumperku [Zdroj: vlastní zpracování dle 25] 
 
V následujícím grafu vidíme věkové složení obyvatelstva města Šumperk. 
Nejpočetnější skupinou jsou obyvatelé ve věku 15-64 let (65 %), naopak nejmenší podíl 
náleží nejmladší věkové kategorii ve věku 0-14 let (14 %), mezi nimi leží počet lidí ve 
věku 65 let a více (21 %). Tato věková struktura odpovídá věkové struktuře v celé 
České republice, kde je podíl 15 % pro nejmladší věkovou kategorii, 67 % pro věkovou 




Graf č. 5: Věkové složení obyvatelstva v Šumperku [Zdroj: vlastní zpracování dle 23] 
 
Cílovou skupinou prodejny se zdravou výživou budou zejména ženy ve věku 20-64 let  
a částečně i muži v tomto věku. Tyto dvě skupiny jsou nejpočetnější, jak je vidět  
z předchozího grafu. Ženy, které budou v prodejně nakupovat, se musí alespoň částečně 
zajímat o zdravý životní styl. To znamená, že mezi jejich zájmy bude patřit četba knih  
a článků týkajících se zdraví, navštěvování seminářů, workshopů a akcí spojených se 
zdravím, jako jsou různé veletrhy, dále poté zájem o ekologickou kosmetiku a domácí 
prostředky a celkově o životní prostředí. Se zdravým životním stylem souvisí  
i provozování sportů, proto očekávám, že mezi zájmy cílové skupiny bude patřit 
například jóga, pilates, nebo jiná cvičení a také běh, turistika nebo plavání. Příjmy 
cílové skupiny by měly být průměrné až nadprůměrné, protože péče o zdraví vyžaduje 
více finančních prostředků, než běžná strava a životospráva většiny obyvatelstva. 
 
Kromě demografických faktorů je nutné zhodnotit i životní úroveň obyvatelstva a jejich 
vzdělání. Údaje o vzdělání je možné vyčíst ze Sčítání lidu, domů a bytů, které se 
uskutečnilo v roce 2011. Následující tabulka a graf zobrazují počty obyvatel města 
Šumperk dle nejvyššího dosaženého vzdělání. V tabulce jsou vyjádřeny i procentuální 
podíly připadající na jednotlivá nejvyšší dosažená vzdělání. Pro srovnání jsou v tabulce 
i grafu zobrazeny stejné údaje týkající se celé České republiky. Můžeme zde vidět, že 
co se vzdělanosti týče, je na tom Šumperk lépe než průměr České republiky. Obyvatel  
s vysokoškolským vzděláním je zde 13,9 %, naopak v celé ČR má vysokoškolský titul 
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12,5 % obyvatel. Stejně tak dosahuje Šumperk vyšších procentuálních podílů než ČR  
v kategorii vyšší odborné vzdělání, nástavbové studium a úplné střední vzdělání  
s maturitou. Naopak v kategoriích obyvatel bez vzdělání, se základním vzděláním a se 
středním včetně vyučení bez maturity má Šumperk procentuálně méně obyvatel, než je 
v celé České republice. Tento stav je rozhodně žádoucí a poukazuje na průměrnou až 
mírně nadprůměrnou vzdělanost obyvatel města Šumperk. 
 
Tabulka č. 3: Počet obyvatel dle nejvyššího dosaženého vzdělání v Šumperku [Zdroj: vlastní zpracování dle 26] 
Nejvyšší dosažené vzdělání počet lidí podíl (%) pro 
Šumperk 
podíl (%) pro ČR 
bez vzdělání 91 0,4 0,5 
základní včetně neukončeného 3 977 17,2 17,6 
střední vč. vyučení (bez maturity) 7 131 30,8 33,0 
úplné střední s maturitou 6 861 29,7 27,1 
nástavbové studium 726 3,1 2,8 
vyšší odborné vzdělání 350 1,5 1,3 
vysokoškolské 3 207 13,9 12,5 
 
 
Graf č. 6: Obyvatelstvo podle nejvyššího dosaženého vzdělání [Zdroj: vlastní zpracování dle 26] 
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Se vzděláním obyvatelstva souvisí také jejich příjmy a tedy kupní síla. Přeci jenom je 
pravda, že jsou produkty zdravé výživy a bio produkty o něco dražší, než běžně 
dostupné potraviny v supermarketech, a ne každý si je může dovolit. Předpokládám 
větší zájem o nákup v prodejně u lidí s vysokoškolským a středoškolským vzděláním, 
než ze strany lidí se základním vzděláním nebo vyučením, a to ze dvou důvodů. Jedním 
z nich je fakt, že lidé s vyšším vzděláním mají obvykle vyšší příjmy a tudíž si spíše 
mohou dražší produkty dovolit, ale souvisí to i s obecným povědomím lidí o zdraví  
a potřebou či tendencí se v tomto směru dále vzdělávat. Lidé s vyšším vzděláním  
k tomuto mají obecně větší předpoklady, i když netvrdím, že to je nějaké pravidlo.  
V Šumperku má středoškolské nebo vyšší vzdělání z celkových 23 137 obyvatel 
starších 15 let 11 144 obyvatel, což je téměř 50 % obyvatel. S příjmy je na tom 
Šumperk oproti České republice podprůměrně. Průměrná hrubá měsíční mzda za rok 
2014 v České republice činila 25 607 Kč a v Olomouckém kraji byla ve stejném roce ve 
výši 22 041 Kč, což je téměř o 14 % méně. V Šumperku bude hrubá mzda zřejmě ještě 
nižší, než v celém Olomouckém kraji. Oproti České republice bude nižší zhruba o 20 %. 
Jelikož se očekává, že cílovými zákazníky budou převážně lidé s minimálně středním 
vzděláním s maturitou, zajímá nás výše příjmů této skupiny obyvatel. Podle 
Ministerstva práce a sociálních věcí činila v lednu 2015 průměrná mzda vysokoškoláka 
v České republice zhruba 48 579 Kč a lidé se středním vzděláním s maturitou  
a s vyšším odborným vzděláním dosáhli průměrné mzdy 27 072 Kč.  Na základě toho, 
že v Šumperku jsou mzdy oproti republikovému průměru zhruba o 20 % nižší, odhaduji  
průměrnou hrubou mzdu vysokoškoláků v Šumperku v částce okolo 38 000 Kč  
a středoškoláci s maturitou a lidé s vyšším odborným vzděláním si zde vydělají 
přibližně 21 000 Kč. Vzhledem k malému městu a absenci světových firem je nutno 
počítat spíše s nižšími mzdami blížícími se k mzdám průměrným [26, 27, 28]. 
 
Co se týče životního stylu obyvatelstva, stále více lidí se začíná zajímat o zdravý životní 
styl včetně zdravé stravy. Lidé se snaží omezit konzumaci průmyslově zpracovaných 
potravin, nebo tyto potraviny ze svého jídelníčku úplně vyřadit. Také je zajímá původ  
a složení potravin a nakupují více biopotravin a také nutričně bohatých potravin 
označovaných jako superpotraviny. Podle statistik společnosti Walramcom z roku 2014 
za posledních šest měsíců zájem o superpotraviny vzrostl dvojnásobně a společnost dále 
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uvádí, že větší zájem o tyto produkty mají ženy, jejichž nákupy tvoří téměř 80 % 
prodejů společnosti. Z toho jasně vyplývá, že ženy se více zajímají o své zdraví a budou 
tedy cílovými zákazníky prodejny. Navíc obecně platí, že ženy obstarávají nákupy 
potravin pro celou rodinu, ať už se jedná o produkty zdravé výživy, či nikoliv [3, 29].  
 
2.2.2 Legislativní faktory 
Jak již bylo uvedeno v teoretické části, podnikání a otázky s ním spojené upravuje  
v České republice zákon č. 90/2012 Sb., o obchodních korporacích a zákon  
č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání. Pro podnikání nestačí dodržovat pouze 
tyto zákony týkající se samotného podnikání, ale je třeba respektovat i další zákony pro 
konkrétní obor podnikání. Pro provozování prodejny se zdravou výživou a raw 
cukrárnou je navíc potřeba řídit se následujícími zákony: 
 zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce, 
 zákon č. 563/1991 Sb., o účetnictví,  
 zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty, 
 zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů,  
 zákon č. 89/2012 Sb., občanský zákoník, 
 zákon č. 110/1997 Sb., o potravinách a tabákových výrobcích, 
 zákon č. 634/1992 Sb., o ochraně spotřebitele, 
 zákon č. 258/2000 Sb., o ochraně veřejného zdraví, 
 zákon č. 146/2002 Sb., o Státní zemědělské a potravinářské inspekci, 
 nařízení Evropského parlamentu a Rady (ES) č. 852/2004 o hygieně potravin, 
 nařízení Evropského parlamentu a Rady (EU) č. 1169/2011 o poskytování 
informací o potravinách spotřebitelům, 
 vyhláška 137/2004 Sb., o hygienických požadavcích na stravovací služby. 
 
Co se týče samotného založení a provozování společnosti s ručením omezeným, tyto 
podmínky upravuje zákon o obchodních korporacích a občanský zákoník. Živnostenský 
zákon vymezuje jednotlivé druhy živností. V případě prodejny se zdravou výživou jde  
o volnou živnost, provozování raw cukrárny už spadá pod živnost řemeslnou. 
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Další nezbytností je sledování zákonu o dani z příjmů a zákonu o dani z přidané 
hodnoty, jelikož tyto zákony podléhají častým změnám. V současné době je základní 
sazba daně ve výši 21 % a snížená sazba daně ve výši 15 %. Prodejny se zdravou 
výživou se bude týkat daň z přidané hodnoty ve výši 15 %, protože potraviny podléhají 
snížené sazbě DPH. Prodejna musí jakožto společnost s ručením omezeným odvádět 
také daň z příjmu právnických osob, která je ve výši 19 %. 
 
Dále je nutné splňovat hygienické předpisy, které uvádí nařízení o hygieně potravin. 
Jedná se například o zajištění vhodných podmínek pro skladování potravin, umístění 
několika ledniček podle typů skladovaných potravin, důležité je mít v ledničkách 
umístěn kalibrovaný teploměr, kontrolovat teplotu a dělat o tom záznamy. Musí být 
definován a vypracován postup, jakým způsobem bude prováděna hygiena prostorů. 
Zda firma dodržuje potravinářskou legislativu, úroveň hygieny při výrobě a skladování 
potravin, nebo zda má zavedený systém HACCP, kontroluje Státní zemědělská  
a potravinářská inspekce. 
 
HACCP je systém, který má zajistit bezpečnost potravin. Vznikl v 70. letech minulého 
století, když NASA potřebovala zajistit zdravotně nezávadné potraviny pro astronauty. 
Zkratka HACCP znamená Hazard Analysis and Critical Control Points, v češtině tedy 
Analýza nebezpečí a kritické kontrolní body. Princip je takový, že se provede analýza 
všech činností podniku v jednotlivých krocích od nakupování surovin, přes jejich 
skladování, zpracování a uchovávání hotových výrobků, až po jejich prodej. S každou 
činností souvisí určitá rizika a nebezpečí, která je potřeba ohodnotit, a tam, kde jsou tato 
rizika významná, se stanoví kritické body (CCP). To může být například měření teploty 
skladování raw zákusků a dortů, které musí být skladovány v lednici. Pro kritické body 
musí být dále nastaveny limity, v tomto případě například teplota od 0°C do 4°C nebo 
doba spotřeby. Všechny naměřené a zjištěné údaje se musí pravidelně zapisovat.  
 
V Codexu Alimentarius je uvedeno následujících 7 principů systému HACCP: 
 provedení analýzy nebezpečí - je potřeba popsat činnosti podniku a v každém 
kroku činnosti identifikovat možná nebezpečí, 
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 stanovení kritických bodů (CCP) - tam, kde jsou zjištěna závažná nebo 
pravděpodobná nebezpečí, se stanoví kritické kontrolní body, pomocí kterých se 
výskyt nebezpečí eliminuje, například skladování dortů při snížené teplotě, aby 
se  nezkazily, 
 určení kritických mezí - pro každý CCP je potřeba určit kritické limity, např. 
skladování v lednici při teplotě 0-4°C, 
 vymezení systému monitoringu v CCP - např. monitoring teploty v lednici 
znamená, že 1-2x denně se teplota zapíše do záznamového archu, 
 stanovení nápravných opatření pro případ, že je CCP mimo kontrolu - je nutné 
mít naplánováno, co uděláme, pokud budou kritické meze překročeny, například 
pokud bude v lednici vyšší teplota, její obsah se vyhodí, 
 stanovení postupů pro ověření efektivního fungování systému HACCP - 
například jednou za rok je vhodné si nechat provést analýzu produktů  
v laboratoři kvůli ověření, že v produktech nejsou bakterie, dále je dobré 
kalibrování  teploměru v lednici, také zhruba jednou ročně, abychom měli 
jistotu, že teploměr měří přesně, 
 vytvoření dokumentace, která bude zahrnovat všechny postupy a záznamy 
týkající se těchto principů a jejich aplikace - je nutné vést záznamy, mít 
definováno, jak dlouho budou záznamy uchovávány, a tato doba by měla být 
minimálně tak dlouhá, jako je doba trvanlivosti prodávaných výrobků. 
 
Ještě před samotným zaváděním systému HACCP je potřeba sestavit tým HACCP, 
popsat produkt, identifikovat jeho zamýšlené použití, sestavit diagram výrobního 
procesu a ten v další fázi také za provozu potvrdit [30, 31]. 
 
2.2.3 Ekonomické faktory 
Z ekonomických faktorů podnikání nejvíce ovlivňuje vývoj ekonomiky, tedy HDP, míra 
inflace a nezaměstnanosti. Podle predikce Ministerstva financí České republiky vydané 
v lednu 2016 ekonomika České republiky dynamicky roste. Reálný HDP za rok 2015 
meziročně vzrostl o 4,1 % a největší podíl na tomto růstu měl zpracovatelský průmysl, 
stavebnictví, obchod a doprava. Ekonomický růst je i nadále tažen domácí poptávkou  
a dynamicky roste také spotřeba. Spotřeba vlády meziročně vzrostla o 4,4 % a spotřeba 
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domácností o 2,7 %.  Zvýšily se i dovozy do ČR v důsledku rostoucí domácí poptávky  
a vysoké dovozní náročnosti českého exportu. I přes silný ekonomický růst je 
makroekonomické prostředí v rovnovážném stavu. Ministerstvo financí uvedlo  
i predikci růstu reálného HDP, a to ve výši 2,7 % pro rok 2016 a 2,6 % pro rok 2017. 
Vývoj hrubého domácího produktu v letech 2011-2015 i s predikcí na další dva roky 
zobrazuje následující graf [32]. 
 
 
Graf č. 7: HDP v ČR v letech 2011-2015 s predikcí [Zdroj: vlastní zpracování dle 32] 
 
Průměrná míra inflace za rok 2015 dosáhla pouze 0,3 %, což je druhá nejnižší hodnota  
v historii České republiky. Současná míra inflace v lednu 2016 činí 0,4 %. Příčinou 
nízké inflace je zejména propad světových cen minerálních paliv a celosvětově nízká 
míra inflace. Predikce inflace uvedená ministerstvem financí pro rok 2016 je 0,5 %  
a pro rok 2017 se zvyšuje na 1,6 %. Vzhledem k oboru podnikání je podstatné zaměřit 
se na vývoj cen potravin. Spotřebitelské ceny vzrostly v lednu 2016  oproti prosinci 
2015 o 0,6 %. Bylo to ovlivněno zejména zvýšením cen potravin, nealkoholických  
a alkoholických nápojů a tabáku. Z potravin a nealkoholických nápojů byla nejvíce 
zdražena zelenina, a to o 6,1 %, dále potom nealkoholické nápoje o 3,8 %, oleje a tuky 
o 2,9 %, jogurty o 2,8 % a mléko o 2,2 %. Vzrostla také cena elektřiny o 1,2 %, cena 
nájemného o 0,3 % i ceny vodného a stočného. Tyto položky sice nesouvisí s naším 
podnikáním přímo, ale ovlivňují ho nepřímo, jelikož snižují kupní sílu obyvatelstva  
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a přetahují část jejich příjmů  jinam. V následujícím grafu je zobrazen vývoj míry 
inflace v České republice za období 2008-2015 [32, 33]. 
 
 
Graf č. 8: Míra inflace v ČR v letech 2008-2015 [Zdroj: vlastní zpracování dle 34] 
 
Vývoj na trhu práce je také velmi příznivý. Meziroční růst zaměstnanosti přesahuje čtyři 
po sobě jdoucí čtvrtletí 1 % a naopak míra nezaměstnanosti v posledních letech 
meziročně klesá. Ve třetím čtvrtletí loňského roku dokonce poklesla na 4,8 % a tato 
hodnota byla druhá nejnižší v rámci Evropské unie. Predikce na následující dva roky je 
ještě příznivější, v roce 2016 se předpokládá míra nezaměstnanosti 4,7 % a v roce 2017 
dokonce 4,6 %. Vývoj obecné míry nezaměstnanosti v letech 2008-2015 je zobrazen  
v následujícím grafu [32]. 
 
 
Graf č. 9: Obecná míra nezaměstnanosti v ČR v letech 2008-2015 [Zdroj: vlastní zpracování dle 35] 
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Obecná míra nezaměstnanosti je vyjádřena jako podíl počtu nezaměstnaných osob  
k celkové pracovní síle, tedy k součtu zaměstnaných a nezaměstnaných obyvatel. 
Výběrové šetření pracovních sil je prováděno na náhodně vybraném vzorku domácností 
a zjišťuje ekonomické postavení obyvatelstva ČR. Předmětem výběrového šetření jsou 
všechny osoby obvykle bydlící v soukromých domácnostech. Ve 4. čtvrtletí roku 2015 
bylo do výběrového souboru zahrnuto přes 24 tisíc bytů na území celé České republiky, 
což je 0,6 % všech trvale obydlených bytů. Bylo šetřeno více než 54 tisíc respondentů 
napříč všemi věkovými skupinami, z čehož 46 tisíc respondentů bylo ve věku 15 let  
a více. Na základě předběžných výsledků statistiky obyvatelstva k 1. 1. 2015 byly poté 
výsledky výběrového šetření převáženy na celkovou populaci ČR. Ukazatel počet 
nezaměstnaných osob je odhad získaný z výběrového šetření pracovních sil. 
Nezaměstnaní jsou podle mezinárodně srovnatelné metodiky všechny osoby ve věku  
15 let a více, které obvykle bydlí na sledovaném území a v průběhu referenčního týdne 
splňují 3 podmínky: nejsou zaměstnané, jsou připravené k nástupu do práce okamžitě 
nebo nejpozději do 14 dnů, v průběhu posledních čtyř týdnů hledali aktivně práci. 
Zároveň mezi nezaměstnané patří i osoby, které již práci našly a jsou schopny do ní 
nastoupit nejpozději do 14 dnů [36].   
 
2.2.4 Politické faktory 
Politická situace stejně jako legislativa ovlivňuje podnikání a je třeba stále sledovat 
aktuální situaci. V současné době je politická situace stabilní. Jsme v Evropské unii  
a tedy stabilita České republiky je podobná, jako stabilita v ostatních evropských 
zemích. Stabilitu by však mohlo negativně ovlivnit množství přistěhovalců. Čím více 
jich do České republiky bude proudit, tím horší vliv na politickou situaci to bude mít 
kvůli možným konfliktům. U moci je nyní vládní koalice ve složení ČSSD, ANO  
a KDU-ČSL a předsedou vlády je  Bohuslav Sobotka. Tyto politické strany podepsaly 
13. ledna 2014 koaliční smlouvu, ve které jsou vymezeny prioritní oblasti na volební 
období 2013-2017. Mezi uvedené priority vlády patří například zlepšení podmínek pro 
svobodné podnikání, nastartování a udržení hospodářského růstu, tvorba pracovních 
míst, lepší vymahatelnost práv, rozvoj školství, zdravotnictví, dopravy a bezpečnosti  
a další [37].  
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Další prioritou je obnova důvěry lidí ve stát, v politiku a demokratický systém. Sobotka 
ve sněmovně uvedl, že „Nová vláda je připravena udělat vše pro to, aby se naši občané 
cítili svobodně, spokojeně, důstojně a bezpečně. A nemuseli se za náš stát stydět a mohli 
být na něj hrdí.“ Dále uvedl, že vláda nehodlá zvyšovat daň z přidané hodnoty a že 
nehodlá rušit podnikatelům daňové paušály a komplikovat tak život živnostníkům  
a malým podnikatelům [38]. 
 
Z uvedeného se zdá být politická situace pro podnikání příznivá, podle mého názoru to 
ale úplně neodpovídá realitě. Od roku 2016 je zde několik změn, které pro podnikatele 
nejsou zcela příznivé. Jednou z těchto novinek je kontrolní hlášení DPH. Od 1. 1. 2016  
mají plátci DPH zákonnou povinnost podávat tzv. kontrolní hlášení. Právnické osoby 
musí podávat kontrolní hlášení každý měsíc, což jim činí náklady spojené s časem  
a náročnou administrativou. Kontrolní hlášení není klasické daňové přiznání. Jedná se  
o vykazování přijatých a vystavených daňových dokladů a dalších dokladů o dodání 
zboží či poskytnutí služeb. Toto hlášení má sloužit jako prostředek k odhalení podvodů 
a daňových úniků [39].  
 
Další komplikací zejména pro drobné podnikatele je zavedení elektronické evidence 
tržeb. Zákon o elektronické evidenci tržeb byl poslanci schválen 10. února 2016. Tato 
povinnost se týká poplatníků daně z příjmu fyzických a právnických osob, jde tedy 
zejména o živnostníky a podnikatele přijímající platby v hotovosti, platební kartou, 
stravenkami, šeky či směnkami. Podnikatelé či živnostníci takto všechny své platby 
zaevidují do centrálního úložiště Finanční správy. Podle ministerstva financí by toto 
zavedení mělo zabránit daňovým únikům, pro podnikatele a živnostníky však přináší 
velké náklady. Jedná se o náklady na nákup pokladny a její provoz. Pokladna bude 
muset mít stálé připojení k internetu prostřednictvím sim karty s datovým tarifem, 
protože bude v reálném čase odesílat data finančnímu úřadu, dále bude muset mít 
tiskárnu účtenek a bude potřeba zajistit pokladní software. Spuštění elektronické 
evidence tržeb by mělo proběhnout v listopadu 2016 a zavádění bude probíhat ve 
čtyřech etapách. V první etapě se elektronická evidence tržeb dotkne provozovatelů 
stravovacích a ubytovacích zařízení, za 3 měsíce od spuštění bude následovat druhá 
etapa, která se týká podnikatelů v maloobchodě a velkoobchodě, třetí etapa, která 
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proběhne za 15 měsíců od spuštění, zasáhne ostatní podnikatele a jako poslední se 
elektronické evidence tržeb dočkají řemeslníci ve čtvrté etapě zavedené 18 měsíců od 
spuštění [40].  
 
2.2.5 Technologické faktory 
Technologické faktory mají podstatný vliv na výrobní podniky, které by měly stále 
vyvíjet nové technologie, modernizovat, inovovat a zlepšovat současný stav, aby se 
vyrovnaly konkurenci a uspokojily poptávku po svých produktech. Proto je důležité 
investovat prostředky do nových technologií. Pro podnikání v oblasti maloobchodního 
prodeje a výroby a prodeje potravinářských produktů však není potřeba žádné náročné 
technologické vybavení. Důležité je respektovat nařízení o skladování potravin, které je 
podrobněji rozebráno v legislativních faktorech a souvisí s kritickými body a systémem 
HACCP. Pro výrobu raw dortů a dezertů a přípravu smoothies bude potřeba vysoce 
otáčkový mixér, na přípravu fresh džusů zase kvalitní odšťavňovač. Dále je potřeba 
zajistit kvalitní a spolehlivý kávovar, lednici, mrazák a další drobné spotřebiče. 
 
2.3 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Pomocí Porterova modelu pěti konkurenčních sil je v této části práce analyzováno 
mikroprostředí nově vznikající prodejny se zdravou výživou. Model se týká pěti 
hybných sil, mezi které patří současná konkurence, dodavatelé, zákazníci, potenciální 
konkurence a substituční produkty. 
 
2.3.1 Rivalita firem působících na daném trhu 
Mezi přímé konkurenty nově vznikající prodejny se zdravou výživou patří zejména 
obchody se stejným nebo podobným zaměřením. Jako konkurenty je ale nutné brát  
i supermarkety a hypermarkety, které v současné době nabízejí stále více sortimentu 
zdravé výživy a často mají i své privátní značky zaměřené na tento druh sortimentu. 
Dalšími konkurenty jsou drogerie, které již také nabízí sortiment zdravé výživy pod 
svými privátními značkami. Mezi konkurenty budou patřit i cukrárny a kavárny, ve 
kterých je možné si objednat dorty či zákusky.  
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Hlavními konkurenty jsou následující zdravé výživy: 
Slunečnice 
Zdravá výživa Slunečnice leží na ulici Starobranská 2, tedy v centru města, proto je 
svojí polohou většině lidí dostupná. Nabízí klasický sortiment zdravé výživy, 
biopotraviny, bezlepkové produkty, produkty pro vegetariány, vegany a vitariány, čaje, 
ekologickou kosmetiku a další. V letním období je možné zde nakoupit i ovoce  
a zeleninu od místních pěstitelů. Nevýhodou prodejny je, že je velmi malá a vzhledem  
k jejímu širokému sortimentu je nepřehledná a nevzdušná. 
 
Pramínek 
Pramínek nabízí stejně jako Slunečnice klasický sortiment zdravé výživy, její výhodou 
je však větší rozloha prodejny, pěkné a přehledné uspořádání produktů a širší sortiment. 
Nachází se nedaleko od Slunečnice, na ulici Langrova 8. Kromě klasických produktů 
racionální výživy nabízí také produkty bezlepkové, vegetariánské, veganské  
a vitariánské, dále bioprodukty, sezónní ovoce a zeleninu od místních pěstitelů, čerstvá 
domácí mléka a mléčné výrobky, české mošty a ručně vyráběné paštiky, rostlinnou 
stravu, bylinky a koření. V prodejně je možné si i posedět s občerstvením a občas jsou 
zde pořádány přednášky o stravě. 
 
Rodinné zdraví 
Tato prodejna se zdravou výživou je v Šumperku nejnovější. Nalezneme ji přímo vedle 
Pramínku na ulici Langrova 10 a kromě klasického sortimentu zdravé výživy je zde  
i poradna, kde je možné si udělat diagnostiku z kapky krve, dále Rodinné zdraví nabízí 
také proti parazitální a proti plísňovou poradnu.  
 
Bioagra NATURA 
Tato prodejna je nejstarší prodejnou zdravé výživy v Šumperku. Nachází se na ulici  
17. listopadu 7 v blízkosti vlakového a autobusového nádraží, ovšem od šumperských 
sídlišť je vzdálená. Nabízí široký sortiment zdravé výživy, biopotravin, bezlepkových 
produktů, produktů pro vegetariány, vegany, dále také čaje, bylinky a ekologickou 
kosmetiku. Od dalších třech zdravých výživ je vzdálená a jako jediná leží osamocená, 
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jelikož ostatní zdravé výživy jsou velmi blízko sebe. Toto může být na jednu stranu 
výhoda, ale na druhou stranu je prodejna spoustě lidem vzdálená a nedostupná. 
 
Další konkurence 
Jak již bylo řečeno, mezi konkurenty patří i supermarkety a hypermarkety. V Šumperku 
jsou následující z nich: Albert, Billa, Lidl, Penny Market a Kaufland. Albert nabízí 
vlastní edici bio produktů pod značkou Albert Bio. Pod touto značkou je možné nalézt 
okolo 70 druhů zboží, od ovoce a zeleniny, přes mouky, luštěniny, jáhly nebo kuskus. 
Další privátní značkou možnou koupit v Albertu je Free From, která nabízí například 
mléčné výrobky bez laktózy nebo bezlepkové produkty. V Bille je zase možné nakoupit 
bio potraviny pod značkou Naše Bio. Sortiment této značky je velmi široký, nabízí 
ovoce, zeleninu, mléčné výrobky, maso, müsli a cereálie, nápoje, oleje a další. I Lidl, 
Penny market a Kaufland nabízejí bio potraviny pod svými značkami. V Kauflandu je 
navíc možné nalézt řadu produktů obchodovaných v rámci fairtrade. 
 
Kromě supermarketů je možné nalézt sortiment zdravé výživy i v drogeriích DM  
a Rossmann. Rossmann má v Šumperku jednu prodejnu a DM prodejny dvě. Obě tyto 
drogerie nabízejí široký sortiment zdravé výživy a biopotravin, konkrétně Rossmann 
pod značkou EnerBio a DM pod značkou Alnatura.  
 
Jak již bylo řečeno, součástí prodejny bude  mini raw cukrárna, kde se budou podávat 
dezerty v bio a raw kvalitě, tedy také bezlepkové, bez laktózy, bez přidaného cukru, 
vhodné pro celiaky, vegany, vitariány a obecně pro všechny, kteří vyznávají zdravý 
životní styl i pro ostatní milovníky sladkého, kteří chtějí zkusit lehčí a zdravější variantu 
dezertů nebo dortů. Proto jsou konkurencí i místní cukrárny a kavárny, kde je také 
možné si dát nějaký zákusek či dezert. Jedna z nejoblíbenějších kaváren je Kavárna 
Svět, která kromě kávy, čajů a ovocných koktejlů nabízí i různé druhy cheesecaků, 
dortů a palačinek, které by mohly představovat konkurenci. Další hodně navštěvovanou 
kavárnou nabízející také dezerty je kavárna D123, Pikola, Bianco Caffé a Předměstí. 
Všechny tyto kavárny nabízejí kromě různých druhů kávy, čajů a limonád také dezerty 
či zákusky. V Šumperku je jedna tradiční cukrárna, která nabízí běžný sortiment 
cukrárny, jako jsou věnečky, větrníky, trubičky, různé ovocné, ořechové či čokoládové 
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řezy a další. K výrobě používají klasické suroviny, jako je máslo a šlehačka, ale zároveň 
používají i méně kvalitní rostlinné tuky, záleží na druhu zákusku. 
 
Konkurenčních podniků je tedy velké množství, ale žádný z nich nepředstavuje příliš 
velké nebezpečí, protože se svým sortimentem od ostatních konkurenčních podniků 
odlišujeme a disponujeme značnými výhodami pro zákazníky. Ať už se jedná  
o produkty, které budou podrobněji popsány později, nebo o raw cukrárnu, nic takového 
nemá žádný z těchto podniků a vzhledem k stále většímu zájmu o veganství  
a vitariánství se dá předpokládat velký a stále rostoucí zájem o tento druh sortimentu. 
 
2.3.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
Prodejna bude mít široké spektrum různých dodavatelů, proto se nepředpokládá jejich 
značná vyjednávací síla a současně ztráta jednoho dodavatele nepředstavuje závažný 
problém, protože může být dodavatel nahrazen jiným s obdobnými produkty. I přes to 
se bude podnik snažit o udržování dobrých vztahů se všemi svými dodavateli, což vede 
k oboustranné spokojenosti i spokojenosti zákazníků, kteří jsou na nakupované 
produkty zvyklí.  
 
Mezi hlavní dodavatele zdravé výživy budou patřit zejména vybrané české firmy 
zaměřené na veganskou a vitariánskou stravu, jedná se o společnosti Lifefood, 
Vitalvibe, Iswari, Country Life, Health Link, Makrol, Bombus, Raw food CZ, Mladý 
kokos. Dalšími dodavateli budou drobní výrobci, jako například Petra Krejčová, 
dodavatel raw a veganských pomazánek, salátů a zdravých sladkostí, dále Rounecké 
pomazánky, jejichž sortimentem jsou veganské pomazánky, TyPlacky, které dodávají 
veganské placky vyrobené z pohanky a semínek a je možné je použít jako zdravou 
alternativu k chlebu, a další dodavatelé takových speciálních produktů. Samozřejmostí 
jsou i dodavatelé, jejichž produkty známe a můžeme nalézt v každé běžné zdravé 
výživě, sem patří firmy Sunfood, Natura, Provita, Nominal, Chimpanzee a další.  
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2.3.3 Vyjednávací síla odběratelů 
Odběrateli prodejny se zdravou výživou a raw cukrárnou jsou zákazníci, kteří tuto 
prodejnu navštěvují. Co se týče sortimentu zdravé výživy, není zde vyjednávací síla 
zákazníků velká, ceny produktů jsou dány jejich výrobci a prodejna s nimi jen těžko 
může hýbat. Naopak v případě produktů raw cukrárny je zde vyjednávací síla zákazníků 
patřičně větší. Zákazníci určují, zda budou v cukrárně dorty a zákusky nakupovat, jestli 
budou cukrárnu doporučovat svým známým a ovlivňují tedy přímo velikost poptávky. 
Podle nákupů jednotlivých druhů dortů může cukrárna zjistit, které z nich jsou  
u zákazníků oblíbené nejvíce, které méně a které má ze své nabídky vyřadit úplně.  
V plánu je také osobní dotazování se zákazníků, které dorty jim chutnají a které nové by 
do budoucna v nabídce uvítali. Jelikož se jedná o podnik v menším městě a lidé se zde 
mezi sebou dobře znají, je možné předpokládat, že si své dojmy a názory na cukrárnu 
budou rychle rozšiřovat mezi sebou a proto je v zájmu prodejny, aby zde byli zákazníci 
spokojeni a doporučovali ji dalším potencionálním zákazníkům. 
 
2.3.4 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Jelikož jsou v Šumperku již čtyři prodejny se zdravou výživou, nepředpokládám, že by 
zde měla vzniknout další obdobná prodejna. Pokud by ale tato situace nastala, dal by se 
předpokládat odchod části zákazníků k nově vzniklé konkurenci, proto by bylo potřeba 
vymyslet, jak zkvalitnit služby a nabízené produkty, aby byl odchod zákazníků ke 
konkurenci co nejmenší. Raw cukrárna v Šumperku naopak žádná není. Lidé  
v Šumperku ještě nejsou s raw stravou natolik seznámeni, takže když je zaujmeme  
a dokážeme je přesvědčit o jedinečnosti těchto dortů a zákusků, podnik si velmi oblíbí  
a i v případě vzniku nové konkurence v podobě další raw cukrárny bychom měli 
konkurenční výhodu v podobě zavedené značky, kterou zákazníci vyhledávají a mají  
v ní důvěru. Nová konkurence v podobě prodejny se zdravou výživou v okolních 
městech nepředstavuje velkou hrozbu, protože lidé ze Šumperka nemají potřebu 
nakupovat tento druh sortimentu v jiném městě, když mají stejnou možnost nákupu  
v místě bydliště. Pokud by však vznikla raw cukrárna v některém z okolních měst, jako 
je například Zábřeh nebo Mohelnice, mohlo by to pro cukrárnu znamenat částečnou 
konkurenci, protože ani v těchto městech žádná raw cukrárna není a zákazníci by tedy 
mohli být zvědaví, jaký sortiment nabízí a jak se liší od cukrárny v Šumperku. 
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Vzhledem k tomu, že mezi cílové zákazníky patří zejména matky na mateřské dovolené 
a důchodkyně, je pravděpodobné, že by stejně raději navštěvovaly cukrárnu ve svém 
místě bydliště. Navíc okolní města jsou menší, než Šumperk, tudíž by bylo provozování 
raw cukrárny ještě náročnější, než v Šumperku. 
 
2.3.5 Hrozba substitutů 
Substituty pro prodejnu představují produkty dostupné v ostatních výše zmíněných 
prodejnách se zdravou výživou, supermarketech a drogeriích, a také farmářské trhy, na 
kterých mohou lidé nakoupit lokální produkty místních výrobců. Pro raw cukrárnu 
představují substituty cukrovinky nabízené v cukrárně, sladkosti a cukrovinky  
v supermarketech a hypermarketech a zákusky, dorty, poháry a sladké palačinky 
podávané v restauracích či kavárnách. Výhodou oproti konkurenci je odlišné zaměření 
produktů prodejny a cukrárny, čímž jí vzniká značná konkurenční výhoda. 
 
2.4 SWOT analýza 
Každá firma, ať již dlouhodobě fungující, nebo nově vznikající, má určité silné a slabé 
stránky, které ovlivňují její fungování. Proto je důležité si tyto silné a slabé stránky 
uvědomit a pracovat na eliminaci slabých stránek a naopak na umocnění stránek 
silných. Silné a slabé stránky totiž patří mezi interní faktory a firma je tak může 
částečně ovlivnit. Na firmy působí také určité externí vlivy v podobě příležitostí  
a hrozeb, které nemůžou přímo ovlivnit, ale můžou jim přizpůsobit své chování. Silné  
a slabé stránky a příležitosti a hrozby je možné vyvodit z předchozích provedených 









Tabulka č. 4: SWOT analýza [Zdroj: vlastní zpracování] 
Silné stránky Slabé stránky 
 produkty nejvyšší kvality 
 první raw cukrárna v Šumperku 
 pořádání workshopů a přednášek 
 přímý kontakt se zákazníky 
prostřednictvím workshopů, 
budování vztahů se zákazníky  
 výhodné umístění přímo na náměstí 
 příjemné prostředí 
 kvalifikovaný personál 
 absence finančně náročného 
vybavení na přípravu dortů 
 začínající podnik 
 malé povědomí zákazníků o raw  
 a veganské stravě 
 vyšší ceny produktů proti běžným 
potravinám 
 nutnost vybudovat konkurenční 
pozici na tomto specifickém, 
omezeném trhu 




 rostoucí zájem o zdravý životní styl 
 prodej na farmářských trzích a akcích 
 zaměřených na zdravý životní styl 
 spolupráce s lokálními farmáři 
 nové trendy v oblasti zdravé výživy 
 oslovení a zaujetí širší cílové skupiny 
 zprostředkovávání výživového 
poradenství 
 
 možnost vzniku nové konkurence 
 změna v legislativě 
 nezájem o produkty ze strany 
zákazníků 
 orientace zákazníků na méně kvalitní 
levnější substituty 
 zvýšení cen nabízených produktů  
a surovin na výrobu dortů 
 zhoršení životní úrovně zákazníků 
 
Mezi silné stránky podniku patří velmi široké portfolio produktů nejvyšší kvality  
a současně propojení prodejny s raw cukrárnou. Navíc budou mít zákazníci možnost 
navštěvovat workshopy zaměřené na přípravu nabízených dortů a zákusků  
a o produktech se budou moci více dozvědět na pravidelně pořádaných přednáškách. 
Díky stále rostoucímu zájmu lidí o zdravý životní styl je snahou, aby se o prodejně tito 
lidé dozvěděli i prostřednictvím účasti na farmářských trzích a jiných akcích spojených 
se zdravím, které jsou i v Šumperku pravidelně či nepravidelně pořádány.  
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Slabou stránkou je, že se jedná o začínající podnik, který si teprve bude muset u lidí 
vybudovat postavení a dobré jméno, což nějakou dobu trvá. Proto bude potřeba hlavně 
ze začátku více investovat do marketingu a snažit se na různé promo akce lidi do 
prodejny či cukrárny nalákat a svými produkty je nadchnout, aby se do prodejny rádi 
vraceli a doporučovali ji i svým známým. Dále bude potřeba lidi seznámit se 
zdravotními benefity nabízených produktů, protože například pojem "superpotraviny" 
není ještě v okolí Šumperka tak známý, jako je tomu ve větších městech. Lidé musí mít 
sami potřebu tyto produkty začlenit do svého jídelníčku a toho může prodejna docílit 
právě pořádanými přednáškami na různá témata o zdraví. Díky tomu lidé pochopí vyšší 
ceny produktů, než jsou ceny běžné v supermarketech, protože budou sami vyžadovat 
produkty vysoké kvality. 
 
Jako největší příležitost se mi jeví stále rostoucí zájem lidí o své zdraví a tím i zájem  
o produkty zdravé výživy. Proto čím dříve zákazníky oslovíme a ukážeme jim nové 
trendy v oblasti výživy, nabídneme jim výživové poradenství, které je v současné době 
také oblíbené, tím větší šanci na trhu prodejna bude mít.  
 
Zároveň je potřeba počítat s možnými hrozbami v podobě vzniku nové konkurence, 
změnách v legislativě nebo třeba nezájmu lidí o nabízené produkty. V posledním 
případě by bylo nutné udělat průzkum trhu a zeptat se zákazníků, o jaké produkty a proč 
by měli větší zájem, a zároveň jim vysvětlit, proč jsou právě naše produkty lepší, než 
levnější produkty konkurence. V tomto pomůže i široká škála sortimentu, příjemná 
atmosféra prodejny a milý personál. Díky silným stránkám společnosti by měla být 
eliminace hrozeb snadněji proveditelná. 
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3 NÁVRH PODNIKATELSKÉHO PLÁNU 
 
 
Obr. č. 1: Logo prodejny Taste of Nature [Zdroj: vlastní zpracování] 
 
Obchodní společnost: Taste of Nature, s.r.o. 
Sídlo: Náměstí Míru 17, 787 01 Šumperk 
Právní forma: Společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání: velkoobchod a maloobchod, pekařství, cukrářství, hostinská 
činnost 
Společníci: Bc. Martina Šušková, datum narození: 31. 7. 1991, Prievidzská 23, 787 01 
Šumperk 
Základní kapitál: 200 000 Kč 
 
Prodejna Taste of Nature bude mít sídlo v Šumperku na náměstí Míru 17, tedy přímo ve 
středu města, čímž bude obyvatelstvu jednoduše dostupná. Bude nabízet nejen klasický 
sortiment zdravé výživy, ale více bude zaměřena na oblíbené stravovací směry současné 
doby, jako je veganství a vitariánství, navíc bude součástí prodejny cukrárna, kde se 









3.1 Popis společnosti 
3.1.1 Forma a předmět podnikání 
Právní formou plánované prodejny je společnost s ručením omezeným, u které je 
výhodou omezené ručení společníků jen do výše nesplaceného vkladu. V mém oboru 
působení by bylo podnikání na základě živnosti vzhledem k ručení celým majetkem 
riskantnější. Společnost bude plátcem DPH, protože očekává roční obrat vyšší než             
1 mil. Kč, a má povinnost vést účetnictví. 
 
Činností prodejny bude z největší části velkoobchod a maloobchod, což spadá do volné 
živnosti, pro kterou je nutné splnit pouze všeobecné podmínky dané živnostenským 
zákonem. Provozování raw cukrárny již však spadá pod řemeslnou živnost, konkrétně 
se jedná o pekařství a cukrářství a hostinskou činnost. Zde je již podle živnostenského 
zákona vyžadováno vzdělání v daném oboru, nebo případně kvalifikace. Na obě 
živnosti bude mít živnostenský list majitelka, která si v současné době dodělává 
cukrářskou školu, aby měla vzdělání v oboru a mohla dostat živnostenské oprávnění pro 
danou řemeslnou činnost. 
 
V podniku se budou dále konat také různé akce spojené se zdravím, jako například 
přednášky, workshopy s různým tematickým zaměřením a další zajímavé akce. V plánu 
je také spolupráce s odborníky na zdravou výživu, kteří budou přednášet na aktuální 
témata, co se týče zdraví. Tyto speciální akce budou probíhat po zavírací době 
minimálně jednou až dvakrát do měsíce a v kompetenci je bude mít majitelka firmy. 
Prodejna bude do budoucna také spolupracovat s výživovými poradci  
a zprostředkovávat jejich služby svým zákazníkům za zvýhodněné ceny. 
 
3.1.2 Poslání a vize podniku 
Posláním prodejny je prostřednictvím přírodních, organických a kvalitních produktů 
poskytovat lidem to nejlepší z přírody, nadchnout je nejen díky raw dortům zdravou 
stravou a umožnit jim tak žít zdravý a šťastný život. 
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Naší vizí je stát se v budoucích pěti letech oblíbenou a zákazníky vyhledávanou 
prodejnou zdravé výživy s širokým sortimentem produktů nejvyšší kvality a s radostí 
navštěvovanou raw cukrárnou, kde se zákazníci budou cítit dobře a budou cítit vitalitu, 
sílu a energii skrze živinami nabité raw dorty a dezerty. Chceme vybudovat takové 
jméno podniku, které bude mezi obyvateli Šumperka a okolí spojováno s kvalitními 
zdravými produkty a jedinečnými raw zákusky.  
 
3.1.3 Umístění prodejny 
Prodejna Taste of Nature bude mít sídlo na náměstí Míru 17 v Šumperku. Toto umístění 
je velmi výhodné. Na náměstí se nachází radnice, v blízkosti leží základní škola, 
mateřská školka, střední odborná škola a střední odborné učiliště. Dále se v okolí 
nachází úřad práce a spousta obchodů, firem i bytových domů.  
 
Prodejna bude umístěna v přízemí tří patrové budovy. Tento prostor je v současné době 
prázdný a dříve zde bylo menší bistro. Je tedy přizpůsobený i pro provozování cukrárny, 
jelikož má zajištěnu kuchyňku i sociální zařízení. V prvním patře budovy je kancelář 
majitelů a druhé patro je v současné době také prázdné. Dříve v něm měli kancelář 
zaměstnanci firmy majitelů. Zaměstnanci budou mít šatnu umístěnou v druhém patře, ve 
kterém je i sociální zařízení pro zaměstnance, malá kuchyňka a psací stůl pro majitelku 
vykonávající administrativu a účetnictví. V této kanceláři je dostupný bezdrátový 
internet. V druhém patře bude i sklad produktů zdravé výživy, větší sklad surovin na 
přípravu dortů a technická místnost s úklidovými pomůckami. Půdorys přízemí je 
zobrazen v následujícím obrázku. 
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Obr. č. 2: Půdorys prodejny a cukrárny [Zdroj: vlastní zpracování] 
 
Jak je vidět z předchozího obrázku, celková rozloha prodejny a cukrárny bude 31,5 m2. 
Po vstupu do prodejny bude v pravé části pult s vitrínou s raw dorty a dezerty společně  
s nápojovým barem, kde bude prodavačka podávat čerstvé ovocné a zeleninové šťávy  
a smoothies. Na pultu bude také kávovar, varná konvice a pokladna pro zákazníky 
cukrárny. V pravé části budou také čtyři kulaté stoly se čtyřmi židlemi a maximální 
kapacita k sezení je tedy 16 míst. Do budoucna je možné rozmístění cukrárny upravit 
podle potřeby. V levé části prodejny budou dřevěné regály s přehledně uspořádaným 
sortimentem zdravé výživy a u vchodu bude pult s pokladnou pro prodejnu zdravé 
výživy. Prodejna s cukrárnou jsou od sebe odděleny dřevěným regálem se zbožím. 
 
Osvětlení prodejny zajištuje velké okno umístěné naproti pultu s dorty a stropní světla. 
Přímo z prodejny je vstup na dámské a pánské toalety s umyvadlem. V kuchyni bude 
umístěna lednice a mrazák, pracovní pult, vysokootáčkový mixér, robot a další náčiní na 
přípravu raw dortů a dezertů, skříňky s nádobím a příbory, regály a další prostory na 
skladování surovin, umyvadlo s pitnou studenou a teplou vodou, tekutým mýdlem  
a ručníky, dřez a myčka na nádobí včetně čistících prostředků. Když cukrářka vyjde  
z kuchyně, po její pravé ruce je okno, kterým bude dorty podávat přímo na pult 
prodavačce, aby nemusela s dorty chodit přes celou chodbu a prodejnu. Vyrobené dorty 
určitého dne budou vždy ten den skladovány v lednici, jejíž teplota bude denně měřena 
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a zaznamenávána do záznamových archů a další den se přesunou na prodejnu do vitríny 
k prodeji a budou se vyrábět nové dorty na následující den. 
 
Prodejna, cukrárna i další prostory budovy jsou nekuřácké a celý provoz bude splňovat 
hygienické předpisy uvedené v analytické části. 
 
3.2 Marketingový mix 
Základní marketingový mix označovaný 4P je tvořen následujícími nástroji: produkt, 
cena, propagace, distribuce. 
 
Tato kombinace vnitřních nástrojů podniku slouží k úpravě nabídky produktů podle 
přání zákazníků, čímž je možné ovlivňovat chování spotřebitelů a poptávku po svých 
produktech. Firma takto může dosáhnout silné pozice, pokud ovšem nástroje 
zkombinuje v souladu s vnějšími podmínkami [21]. 
 
3.2.1 Produkt 
V prodejně se zdravou výživou budou zákazníkům nabízeny nejen klasické produkty, 
které je možné nalézt v běžných prodejnách se zdravou výživou, ale bude zde i široká 
nabídka raw, veganského a vegetariánského sortimentu, bezlepkové produkty, 
biopotraviny, čaje, koření a bylinky. V letních měsících a na podzim bude nabídka 
rozšířena o sezónní ovoce a zeleninu od lokálních pěstitelů.  
 
Mezi sortiment bude patřit následující: 
 obiloviny - různé druhy rýže, jáhly, amarant, špalda, quinoa, aj. 
 luštěniny - čočka, fazole, cizrna, hrách, aj. 
 sušené ovoce - kustovnice čínská, moruše bílá a červená, ananas, mango, 
rozinky, brusinky, švestky, jablka, hrušky, aj. 
 ořechy - vlašské, kešu, para, mandle, piniové, pistácie, aj. 
 semínka - chia, slunečnicová, sezamová, konopná, dýňová, aj. 
 rostlinná mléka a smetany - rýžové, kokosové, ovesné, mandlové, sójové, aj. 
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 rostlinné oleje - konopný, lněný, dýňový, avokádový, makový, hořčičný, 
kokosový, slunečnicový, aj. 
 bezlepkové produkty - mouky, těstoviny, kaše, pečivo, rýžové nudle, aj. 
 sladidla - med, datlový sirup, sirup z agáve, rýžový sirup, kokosový nektar, 
kokosový cukr, sirup z yaconu, yacon, lucuma, mesquite, aj. 
 raw produkty - čokolády, tyčinky, dezertní kuličky, sušenky, rostlinné proteiny, 
superpotraviny, směsi superpotravin, zelené potraviny, kakaové máslo, irský 
mech, zeleninové a semínkové placky a krekry, aj. 
 veganské produkty - veganské placky, rostlinné sýry, tofu, tempeh, veganské 
pomazánky, aj. 
 sezónní ovoce a zelenina - jablka, hrušky, meruňky, švestky, třešně, višně, 
broskve, jahody, maliny, borůvky, rajčata, okurky, papriky, saláty, brambory, 
mrkve, kedlubny, zelí, hrášek, petržel, špenát, mangold aj. 
 
Součástí prodejny bude i raw cukrárna, kde bude každý den na výběr několik raw dortů 
a dezertů i menších raw kuliček či kostek. Všechny raw dezerty budou zároveň 
vyrobeny z bio surovin a budou se skládat z čerstvého a sušeného ovoce, ořechů, 
semínek, kokosového oleje, irského mechu, superpotravin a slazené budou pouze 
datlovým sirupem nebo čerstvými datlemi. K zákusku si budou moci zákazníci objednat 
čerstvě vylisované ovocné nebo zeleninové šťávy, nebo čerstvá smoothies. Nápoje 
budou připravovány naší prodavačkou přímo před očima zákazníků z čerstvého ovoce  
a zeleniny. Součástí nápojového baru bude samozřejmě v nabídce i voda, různé druhy 
čaje a kávy a sezónní nápoje. V zimním období to bude čerstvý mátový a zázvorový čaj 
a v létě zase ledový mátový čaj, domácí limonády a kromě smoothies také ovocné 
koktejly, ovšem veganské, tedy s rostlinným mlékem. 
 
Všechny raw dorty a zákusky bude také možné si nechat zabalit do krabičky s sebou.  
V cukrárně bude zároveň možné objednat si raw dort nebo raw vánoční cukroví na 
zakázku.  
 
Kromě těchto uvedených produktů se budou v prodejně pravidelně pořádat přednášky 
na témata spojená se zdravou výživou a zdravím obecně. Dále budou pořádány speciální 
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workshopy na přípravu raw pokrmů a tyto kurzy budou jak obecné, tak i tematicky 
zaměřené. Například před Vánocemi proběhne vánoční kurz na přípravu raw vánočního 
cukroví a před Velikonoci zase kurz velikonoční.  
 
3.2.2 Cena 
Ceny nabízených produktů budou záviset na cenách, za které budeme nakupovat od 
dodavatelů. Prodejna se bude snažit dodržovat doporučené maloobchodní ceny 
produktů od dodavatelů, aby byla konkurenceschopná, a proto se naše marže bude lišit 
produkt od produktu a bude různá u zboží od jednotlivých dodavatelů. U zboží 
dodávaného českými výrobci předpokládáme, že budeme mít marži vyšší, než u zboží, 
které čeští distributoři dováží ze zahraničí a přeprodávají. Marže u zahraničního zboží  
přeprodávaného českými distributory bude nižší, protože bude menší rozdíl mezi 
nákupní a prodejní cenou. Obecně je nutné počítat u produktů zdravé výživy s marží  
v rozmezí 25-40 % a tím, že bude v prodejně převaha produktů od českých výrobců, 
budu průměrně pro prodejnu předpokládat marži 35 %.  
 
U raw dezertů bude marže vyšší, protože si cukrárna bude dezerty vyrábět sama. 
Základem pro výpočet marže je nákupní cena surovin. Marže je zvolena tak, že 
například prodejní cena 0,5 l banánového smoothie bude 40 Kč, tedy 35 Kč bez DPH,  
a náklady na suroviny na výrobu budou zhruba 10 Kč bez DPH. Marže na smoothie 
bude tedy 350 %. Průměrné náklady na suroviny na výrobu jednoho dílu raw dortu jsou 
20 Kč bez DPH a prodejní cena takového dortu bude 55 Kč, tedy 48 Kč bez DPH. 
Marže na dortu bude 240 %. Prodejna bude dále nakupovat kávu značky Illy. Na jeden 
šálek kávy je potřeba 7 g kávy, čímž jedno balení 250 g zrnkové kávy s nákupní cenou 
156 Kč bez DPH vystačí na 30 šálků kávy. Náklady na jeden šálek kávy budou 5,2 Kč  
a káva se bude prodávat za 30-35 Kč, podle druhu kávy. Pro Espresso s prodejní cenou 
30 Kč, tedy 26 Kč bez DPH, bude marže 500 %. Protože předpokládám, že budou do 
cukrárny lidé chodit zejména na raw speciality a smoothie, a káva bude spíše 
doplňková, celkově počítám s marží v cukrárně ve výši 270 %. Jelikož se náklady na 
různé druhy dortů i různá smoothie liší, je tato marže odhadnutá jako průměrná hodnota. 
Uvedené náklady na výrobu představují pouze náklady na použité suroviny, není v nich 
započítána spotřeba vody, energií, mzdové náklady a opotřebení používaných zařízení.  
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Přednášky a kurzy budou pouze doplňkovou službou, kde neočekávám zisk. V mém 
zájmu je, aby se tržby alespoň vyrovnaly nákladům. Přednášky budou zpočátku pouze 
za dobrovolné vstupné a workshopy, na kterých budu společně s účastníky připravovat 
raw pokrmy, budou v ceně nákladů na použité suroviny. Tyto přednášky jsou 
považovány spíše jako podpora prodeje a způsob, jak se prodejna dostane do povědomí 
zákazníků, proto zde v prvních třech letech žádný zisk neuvažuji. 
 
3.2.3 Propagace 
Propagace je jednou z nejdůležitějších činností, které zajistí úspěch společnosti. 
Zákazníci by se měli o prodejně dozvědět nejlépe ještě před jejím samotným otevřením, 
aby ihned po otevření s prodejnou počítali a začali ji navštěvovat. Způsoby propagace 
se liší v závislosti na oboru podnikání a na skupině cílových zákazníků. Pro prodejnu 
Taste of Nature, jejíž zákazníci jsou pouze obyvatelé ze Šumperka a okolí, se jeví jako 
nejlepší nástroj propagace formou letáků, které by bylo vhodné roznést na místa, která 
navštěvují lidé zajímající se o zdravý životní styl. Mezi tato místa patří například jógová 
studia a další místa, kam chodí lidé cvičit, nebo centra zdraví. Letáčky budou také 
roznášeny obyvatelům Šumperka do schránek zhruba 1-2 týdny před otevřením 
prodejny společně se slevovým kódem ve výši 10 % na první nákup. Ten bude možné 
uplatnit do konce dubna, tedy do měsíce od otevření prodejny, a to z důvodu, aby 
prodejnu navštívilo již během prvního měsíce co nejvíce lidí. Další vhodná propagace je 
formou plakátu umístěného na billboardech v Šumperku a reklama v Šumperském 
zpravodaji, který dostávají obyvatelé Šumperka pravidelně do svých schránek. 
 
Kromě výše uvedených forem propagace bude mít prodejna své webové stránky  
s kompletní nabídkou poskytovaného zboží včetně veškerých informací a fotek 
produktů, dále zde bude uvedena otevírací doba prodejny, kontaktní údaje a kalendář 
pořádaných akcí. Na webu bude umístěna také nabídka raw dortů a dezertů. Do 
budoucna je možné na tomto webu provozovat také e-shop, který by rozšířil cílovou 
skupinu zákazníků na celou republiku.  
 
Prodejna bude mít také profil na sociálních sítích, prostřednictvím kterého bude 
probíhat propagace. Dva týdny před otevřením prodejny bude na Facebooku spuštěna 
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cílená reklama. Po otevření prodejny budou na facebooku pravidelně publikovány fotky 
aktuální nabídky raw dortů a dezertů, jelikož jejich nabídka se bude každý den měnit. 
Zároveň na sociálních sítích zákazníci najdou nejnovější informace týkající se akcí, 
slev, pořádaných přednášek a workshopů. Budou zde také sdíleny zajímavé recepty pro 
inspiraci, jak využít zboží nabízené v prodejně. Sociální sítě jsou v současné době 
nejrychlejším komunikačním kanálem a prodejna se i díky nim dostane více do 
povědomí obyvatel formou placené i neplacené reklamy. 
 
Další formou propagace prodejny budou již zmíněné přednášky a workshopy, které mají 
sloužit k rozšíření povědomí lidí o jiném druhu stravování a  mají lidi inspirovat k tomu, 
jak produkty zdravé výživy snadno zařadit do běžného jídelníčku. Lidé po absolvování 
workshopu obdrží recepty ze surovin, které mohou v prodejně nakoupit.  
 
3.2.4 Distribuce 
V prodejně zdravé výživy budou produkty nakupovat přímo koncoví zákazníci, nebude 
tedy třeba vymýšlet jiné distribuční sítě. Raw dorty se budou také prodávat přímo  
v prodejně a bude možné si dorty objednat i na zakázku a poté vyzvednout. V případě 
zájmu jiných cukráren a kaváren o naše raw dorty bude možnost je u nás odebírat,  
v tomto případě by se distribuční síť rozšířila i o tyto velkoobchodní zákazníky, kteří by 
dorty prodávali ve svých podnicích.  
 
3.3 Organizační plán 
Podnik zahájí svoji činnost k 3. 4. 2017, kdy bude prodejna oficiálně otevřena.  
 
3.3.1 Otevírací doba 
Prodejna bude otevřena ve všední dny od 9 do 18 hodin o víkendech od 10 do 16 hodin. 
Během státních svátků bude otevírací doba upravená a změna bude vždy dopředu 
vyvěšená na dveřích prodejny. O změnách otevírací doby se zákazníci dozvědí i na 
webových stránkách prodejny a na jejích sociálních sítích. 
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Obr. č. 3: Otevírací doba prodejny [Zdroj: vlastní zpracování] 
 
3.3.2 Organizační struktura 
Stálými zaměstnanci prodejny budou zpočátku podnikání majitelka, dvě prodavačky, 
čtyři brigádnice, které se budou na prodejně po dvojicích střídat o víkendech, a jedna 
brigádnice na úklid. Brigádnice budou zaměstnány na základě dohody o provedení 
práce. Majitelka bude zároveň jedinou jednatelkou společnosti a její podíl ve firmě bude 
100%. Bude obstarávat vedoucí funkci, tedy celkový chod prodejny, dohled nad 
zaměstnanci, bude zajišťovat logistiku - nákup zboží od dodavatelů, marketing, 
účetnictví, organizaci přednášek a workshopů a v její kompetenci bude i správa  
a kontrola provozu včetně dodržování hygienických a dalších předpisů a také řešení 
technických problémů. Majitelka bude také připravovat raw dorty a dezerty. 
Prodavačky budou mít rozdělené kompetence, jedna bude mít na starost obsluhu 
cukrárny a přípravu čerstvých ovocných a zeleninových šťáv a smoothies a druhá 
prodavačka bude mít na starost obsluhu zákazníků na prodejně. V případě potřeby si 
budou vzájemně vypomáhat. Podobně budou mít činnosti rozdělené brigádnice  
o víkendech, vždy bude mít jedna z nich na starost prodejnu a druhá cukrárnu. Běžný 
provozní úklid pracoviště budou dělat prodavačky samotné a třikrát týdně bude chodit 
uklízet brigádnice zaměstnaná na dohodu o provedení práce. 
 




Obr. č. 4: Organizační struktura [Zdroj: vlastní zpracování] 
 
3.3.3 Rozdělení směn 
Předběžné rozdělení směn, které vstoupí v platnost 3. 4. 2017 společně s dnem otevření 
prodejny, bude vypadat následovně:  
 
Majitelka 
Majitelka bude pracovat ve všední dny od 8:00 do 16:00 hodin v kanceláři a během této 
doby bude každý den připravovat raw dorty a zákusky dle potřeby. Dorty bude 
připravovat vždy na následující den, pouze dorty na celý víkend bude připravovat  
v pátek odpoledne a dorty na pondělí v pondělí ráno ještě před otevírací dobou.  
 
Prodavačky 
Prodavačky budou dle níže uvedeného rozpisu směn obsluhovat chod prodejny  
a cukrárny každý všední den. Budou mít 8,5 hodinovou pracovní dobu a v půlhodinové 
přestávce na oběd se vzájemně prostřídají tak, aby vždy jedna z nich byla v provozu 
prodejny a cukrárny, čímž prodejna nebude během dne uzavřena.  
 
Brigádnice  
V podniku bude na dohodu o provedení práce zaměstnáno pět brigádnic, z čehož čtyři 
se budou střídat na prodejně tak, aby každou sobotu a neděli dvě z nich obsluhovaly 
chod prodejny a cukrárny v časech dle níže uvedeného rozpisu. Brigádnice budou mít 
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stejně jako prodavačky půl hodinovou přestávku na oběd, během které se prostřídají tak, 
aby vždy jedna z nich byla přítomna na prodejně. Pátá brigádnice zaměstnaná na 
dohodu o provedení práce bude chodit třikrát týdně uklízet. Uklízet bude v pondělí, 
středu a pátek po zavírací době prodejny a úklid jí bude trvat zhruba hodinu a půl až dvě 
hodiny. Bude se jednat o větší úklid, zejména o umytí podlah, kuchyně, nápojového 
baru a toalet.  
 
Přesný rozpis směn je zobrazen v následujícím obrázku. 
 
 
Obr. č. 5: Rozpis směn platný k 3. 4. 2017 [Zdroj: vlastní zpracování] 
 
Rozpis směn je zatím předběžný a je možné, že se po určité době upraví podle 
návštěvnosti zákazníků, aby se zajistil plynulý chod prodejny i cukrárny. Prodejna si 
zakládá na rodinné atmosféře a přátelském přístupu k zákazníkům, a proto je potřeba, 
aby zde byly dvě prodavačky, kdy jedna z nich se může věnovat zákazníkům v cukrárně 
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a druhá v prodejně. V případě, že by v určité chvíli byla na prodejně prodavačka sama  
a zákazníků by bylo příliš moc, může jí kdykoliv přijít pomoct majitelka, kterou 
prodavačka upozorní zazvoněním na zvonek z prodejny.   
 
3.3.4 Mzdové náklady 
Majitelka bude mít v prvních třech letech podnikání hrubou mzdu ve výši 20 000 Kč  
a až v dalších letech si ji v případě tvorby zisku navýší, nebo si vyplatí podíl na zisku. 
Prodavačky budou mít v prvních dvou letech hrubou mzdu 11 000 Kč a v případě dobře 
odváděné práce a ziskovosti podniku jim bude ve třetím roce navýšena na 13 000 Kč.  
 
V následujících tabulkách jsou zobrazeny měsíční mzdové náklady na jednotlivé 
zaměstnance prodejny pro první tři roky podnikání. 
 
Tabulka č. 5: Měsíční mzdové náklady - majitelka [Zdroj: vlastní zpracování] 
Mzdové náklady (Kč/měs.) 2017 2018 2019 
Hrubá mzda 20 000 20 000 20 000 
Sociální pojištění (25 %) 5 000 5 000 5 000 
Zdravotní pojištění (9 %) 1 800 1 800 1 800 
Celkem 26 800 26 800 26 800 
 
Tabulka č. 6: Měsíční mzdové náklady - prodavačky [Zdroj: vlastní zpracování] 
Mzdové náklady (Kč/měs.) 2017 2018 2019 
Hrubá mzda 11 000 11 000 13 000 
Sociální pojištění (25 %) 2 750 2 750 3 250 
Zdravotní pojištění (9 %) 990 990 1 170 
Celkem 14 740 14 740 17 420 
Celkem za 2 prodavačky 29 480 29 480 34 840 
 
Čtyři brigádnice pracující na prodejně budou vypláceny hodinovou hrubou mzdou  
v částce 70 Kč/hod. Jedná se o částku včetně příplatků za práci o víkendu. Budou 
pracovat jen o víkendech a každá z nich odpracuje za 1 měsíc zhruba 4 pracovní dny po 
pěti a půl hodinách. Za měsíc tedy odpracuje každá z nich průměrně 22 hodin, což je 
264 hodin za rok. Pátá brigádnice, která bude chodit uklízet třikrát týdně a úklid jí 
potrvá zhruba 1,5-2 hodiny, odpracuje měsíčně průměrně 21 hodin, což je 252 hodin za 
rok. Její hrubá hodinová mzda bude v částce 60 Kč/hod. Jelikož budou brigádnice 
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zaměstnány na dohodu o provedení práce, jsou studentky a podepíší prohlášení 
poplatníka k dani, navíc jejich pracovní doba nepřekročí 300 hodin ročně a měsíční 
výdělek nepřesáhne 10 000 Kč hrubého, nebude za ně zaměstnavatel odvádět pojistné. 
Celkové měsíční náklady na všech pět brigádnic budou tedy 7 420 Kč. 
 
3.4 Finanční plán 
3.4.1 Náklady na zahájení a provoz společnosti 
Mezi zahajovací náklady patří náklady spojené se založením společnosti a také prvotní 
náklady na vybavení prostor a začátek podnikání. Pro založení společnosti s ručením 
omezeným se jedná o náklady na vyřízení živnostenského oprávnění pro provozování 
obou živností, výpis z rejstříku trestů, zápis do Obchodního rejstříku a notářský 
poplatek. Celkové náklady na založení společnosti s ručením omezeným budou  
13 600 Kč, jak vidíme v následující tabulce. Zřizovací výdaje se budou účtovat rovnou 
do nákladů na účet 518 - Ostatní služby, protože účet 011- Zřizovací výdaje byl od  
1. 1. 2016 zrušen [41].  
 
Tabulka č. 7 Náklady na založení společnosti s ručením omezeným [Zdroj: vlastní zpracování] 
Náklady na založení s.r.o. Cena (Kč) 
Živnostenské oprávnění 2x 1 500 
Výpis z rejstříku trestů 100 
Zápis do Obchodního rejstříku 6 000 
Poplatek za notářský zápis 6 000 
Celkem 13 600 
 
Mezi další zahajovací náklady patří zejména náklady na vybavení prodejny a cukrárny. 
Jedná se například o stoly a židle v cukrárně, regály na zboží v prodejně, pult, vitrína na 
dorty, registrační pokladna a vybavení kuchyně a kanceláře. Výčet těchto nákladů 
včetně cen je uveden v příloze č. 1.  
 
K dalším zahajovacím nákladům patří obstarání zásob v takové velikosti, aby 
společnost neměla v zásobách vázáno příliš mnoho peněžních prostředků, ale zároveň 
aby bylo možné uspokojit předpokládanou poptávku. Pro nás to jsou zásoby zboží a 
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surovin, které by měly pokrýt poptávku přibližně na jeden kalendářní měsíc a postupně 
budou podle potřeby doplňovány.  
 
Dále sem patří náklady na propagaci prodejny včetně tvorby webu. Výčet těchto 
nákladů je zobrazen v následující tabulce. 
 
Tabulka č. 8: Náklady na začátek podnikání [Zdroj: vlastní zpracování] 
Náklady na začátek podnikání Cena (Kč) 
Vybavení prodejny a cukrárny 155 779 
Zásoby zboží a surovin (1. měsíc) 197 130 
Tvorba webu 5 000 
Propagace 10 000 
Celkem 367 909 
 
Jak vidíme z předchozí tabulky, největší položkou jsou zásoby zboží a surovin. Jedná se 
o jednu dodávku, která by v případě realistické varianty měla vystačit na jeden měsíc. 
Protože bude mít prodejna spoustu dodavatelů, bude od jednotlivých dodavatelů 
objednávat zboží nepravidelně tak, aby byl zajištěn plynulý provoz prodejny, a snahou 
bude, aby vždy všechno zboží bylo zákazníkům dostupné. Druhou nejvyšší položku 
tvoří jednorázový náklad na vybavení prodejny a cukrárny. Propagace uvedená  
v předchozí tabulce je myšlená ve formě tisku a roznášení propagačních letáků ještě 
před samotným otevřením prodejny, plakáty na billboardech v Šumperku  
a v Šumperském zpravodaji a cílená reklama na sociálních sítích spuštěná dva týdny 
před otevřením, aby se o prodejně lidé dozvěděli v předstihu.  
 
Další složkou nákladů spojených s podnikáním jsou náklady provozní, mezi které patří 
mimo jiné osobní náklady. V následující tabulce jsou pro první tři roky podnikání 
uvedeny roční osobní náklady na zaměstnance prodejny a cukrárny včetně sociálního  
a zdravotního pojištění, které platí zaměstnavatel zaměstnancům. V prvním roce jsou 
náklady nižší, jelikož bude prodejna otevřena na začátku dubna. V tomto roce tedy 




Tabulka č. 9: Osobní náklady [Zdroj: vlastní zpracování] 
Osobní náklady (Kč)  2017 2018 2019 
Majitelka  241 200 321 600 321 600 
Prodavačky  265 320 353 760 418 080 
Brigádnice  66 780 89 040 89 040 
Celkem  573 300 764 400 828 720 
 
K provozním nákladům dále patří náklady na provoz prodejny, jako například nájem, 
energie, vodné a stočné, náklady na opravy a udržování, náklady na internet a mobilní 
paušál či úrazové pojištění zaměstnanců, které je počítáno jako 5,6 promile z hrubé 
mzdy zaměstnanců, a pojištění podnikatelských rizik včetně odpovědnosti za škodu  
a hmotné odpovědnosti zaměstnanců. Také je potřeba počítat s jistými náklady na 
manka a škody, které mohou vzniknout během provozní činnosti, a další náklady. Výčet 
provozních nákladů pro roky 2017-2019 je uveden v následující tabulce. 
 
Tabulka č. 10: Provozní náklady [Zdroj: vlastní zpracování] 
Provozní náklady (Kč) 2017 2018 2019 
Nájem 36 000 48 000 48 000 
Energie (elektřina + plyn) 27 000 36 000 36 000 
Vodné a stočné 3 600 4 800 4 800 
Opravy a udržování 11 250 15 000 15 000 
Internet a mobilní paušál 7 200 9 600 9 600 
Propagace - PPC, SEO, reklama na fb... 50 000 50 000 50 000 
Manka a škody 5 250 7 000 7 000 
Úrazové pojištění zaměstnanců 2 822 2 822 3 091 
Pojištění podnikatelských rizik 10 000 10 000 10 000 
Odvoz komunálního odpadu 1 700 1 700 1 700 
Ostatní náklady 10 000 10 000 10 000 
Celkem 164 822 194 922 195 191 
 
Ve vnitropodnikové směrnici si společnost stanovila, že drobný hmotný majetek bude 
veškerý majetek s pořizovací cenou vyšší než 10 000 Kč bez DPH. Mezi drobný 
hmotný majetek společnosti bude tedy patřit lednice s mrazákem, vitrína na dorty, 
skříňky na nádobí a suroviny v kuchyni a regály na zboží v prodejně. Tento majetek 
bude muset společnost evidovat a v případě vyřazení o tom bude muset mít sepsán 
protokol. Například v případě likvidace majetku způsobem odevzdání do sběrného 
dvoru musí společnost uchovat doklad o převzetí sběrným dvorem, nebo při prodeji 
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majetku další osobě o tom musí být sepsán prodejní doklad. Ostatní majetek společnosti 
má nižší pořizovací cenu než 10 000 Kč a tedy nemusí být evidován. 
 
Společnost nebude odpisovat a bude veškerý majetek účtovat rovnou do nákladů, 
jelikož nemá žádný dlouhodobý hmotný majetek s pořizovací cenou nad 40 000 Kč ani 
dlouhodobý nehmotný majetek s pořizovací cenou nad 60 000 Kč.  
 
Dále musí společnost počítat s náklady na nákup zboží a surovin. Ty jsou vypočítány  
z odhadnutých tržeb. Způsob, jakým společnost odhadla tržby, je uveden v další 
podkapitole věnované predikci tržeb. Jak bylo již vysvětleno v části věnované 
marketingovému mixu, společnost počítá s marží na produkty zdravé výživy ve výši   
35 % a s marží 270 % v cukrárně. Pokud tedy známe tržby a marži, můžeme jednoduše 
vypočítat náklady, které budou potřeba vynaložit na nákup zboží a surovin. K těmto 
nákladům je dále připočítána ztráta ve výši 1 % pro zboží prodejny. Prodejna má 
trvanlivější zboží a proto počítám s nižší ztrátou, ale některé zboží se může zkazit  
a bude muset být vyhozeno nebo před expirací prodáno se slevou bez výdělku. Zboží,  
o které nebude zájem, prodejna vyprodá se slevou a nebude již do sortimentu zařazovat, 
nahradí ho jiným zbožím. Dále je k nákladům na nákup surovin pro cukrárnu připočtena 
5% ztráta, protože sortiment cukrárny může rychleji podlehnout zkáze. Tyto náklady 
jsou vyčísleny pro optimistickou, pesimistickou i realistickou variantu tržeb, protože 
společnost na začátku podnikání udělá nákup zboží a surovin ve velikosti přibližně na 
jeden měsíc v hodnotě 197 130 Kč a poté už bude zboží dokupovat podle poptávky.  
V pesimistické variantě bude poptávka nižší, proto bude společnost nakupovat méně 
zboží a bude tak i nižší částka na nákup zboží a surovin a naopak v optimistické 
variantě bude poptávka vyšší, budou vyšší i tržby, společnost bude nakupovat více 
zboží a surovin, takže i náklady na ně budou vyšší. To znamená, že v průměru bude mít 
prodejna vždycky v zásobách vázáno 197 130 Kč a dokupovat bude dle potřeby  
a poptávky. Náklady na nákup zboží a surovin pro roky 2017-2019 jsou ve všech třech 
variantách zobrazeny v následujících třech tabulkách. Náklady se v jednotlivých letech 
liší, protože se liší i předpokládané tržby.  
 
 82 
Pro přehlednost uvádím ještě přesný popis, jakým způsobem byly vypočteny náklady na 
nákup zboží v prodejně pro realistickou variantu v roce 2017. Tržby v prodejně jsou  
v roce 2017 v realistické variantě odhadnuty na 2 144 500 Kč, jak uvádí tabulka č. 19. 
Jelikož má prodejna na zboží průměrnou marži 35 %, po vydělení této částky hodnotou 
1,35 dostaneme náklady na toto zboží ve výši 1 588 519 Kč. K této částce musíme ještě 
připočítat 1 % z této částky na případné ztráty a neprodané zboží v prodejně, takže 
celkové náklady na nákup zboží do prodejny jsou 1 604 404 Kč.  
 
Tabulka č. 11: Náklady na nákup zboží a surovin v roce 2017 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Nákup zboží a surovin - 2017 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 2 020 000 1 212 000 1 604 404 
Cukrárna 216 924 130 472 163 289 
Celkem 2 236 924 1 342 472 1 767 693 
 
Tabulka č. 12: Náklady na nákup zboží a surovin v roce 2018 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Nákup zboží a surovin - 2018 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 3 240 978 2 160 652 2 700 815 
Cukrárna 315 534 189 320 236 650 
Celkem 3 556 511 2 349 972 2 937 465 
 
Tabulka č. 13: Náklady na nákup zboží a surovin v roce 2019 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Nákup zboží a surovin - 2019 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 3 565 076 2 376 717  2 970 896 
Cukrárna 347 087 208 252 260 315 
Celkem 3 912 162 2 584 969 3 231 211 
 
Po součtu nákladů na založení společnosti s ručením omezeným, dalších nákladů 
připadajících na vybudování prodejny a cukrárny a vybavení prostor společně s náklady 
provozními, osobními a náklady na nákup zboží a surovin se dostáváme v realistické 







Tabulka č. 14: Výčet celkových ročních nákladů společnosti za rok 2017 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Celkové roční náklady - 2017 Optimistická Pesimistická Realistická 
Náklady na založení s.r.o. 13 600 13 600 13 600 
Náklady na začátek podnikání 367 909 367 909 367 909 
Osobní náklady 573 300 573 300 573 300 
Provozní náklady 164 822 164 822 164 822 
Nákup zboží a surovin 2 236 924 1 342 472 1 767 693 
Celkem 3 356 555 2 462 103 2 887 324 
 
Největší položku tvoří náklady na nákup zboží a surovin. Druhou největší položkou jsou 
osobní náklady a ihned po nich následují náklady na začátek podnikání. V dalších letech 
již ubydou náklady na založení společnosti a náklady související s vybudováním 
prodejny a cukrárny. Celkové roční náklady na další dva roky podnikání jsou zobrazeny 
v následujících dvou tabulkách.  
 
Tabulka č. 15: Výčet celkových ročních nákladů společnosti za rok 2018 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Celkové roční náklady - 2018 Optimistická Pesimistická Realistická 
Osobní náklady 764 400 764 400 764 400 
Provozní náklady 194 922 194 922 194 922 
Nákup zboží a surovin 3 556 511 2 349 972 2 937 465 
Celkem 4 515 833 3 309 294 3 896 787 
 
Tabulka č. 16: Výčet celkových ročních nákladů společnosti za rok 2019 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Celkové roční náklady - 2019 Optimistická Pesimistická Realistická 
Osobní náklady 828 720 828 720 828 720 
Provozní náklady 195 191 195 191 195 191 
Nákup zboží a surovin 3 912 162 2 584 969 3 231 211 
Celkem 4 936 073 3 608 880 4 255 122 
 
3.4.2 Odhadované výnosy 
Na základě konzultace ve dvou nejnavštěvovanějších prodejnách se zdravou výživou  
v Šumperku, kde se denní tržby pohybují okolo 8-12 tisíc Kč a průměrná útrata je 
zhruba 100 Kč na jednoho zákazníka, jsem odhadla tržby pro prodejnu, protože 
prodejna Taste of Nature bude mít velmi obdobný sortiment, jako tyto zmíněné 
prodejny. Nabízelo by se považovat jejich nejnižší tržby 8 000 Kč jako pesimistickou 
variantu naší prodejny, střed 10 000 Kč jako realistickou a 12 000 Kč jako 
optimistickou variantu, ale vzhledem k tomu, že jsou zmíněné prodejny již v Šumperku 
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známé a zákazníky hodně navštěvované, předpokládám, že na tuto výši tržeb naše 
prodejna dosáhne až v dalších letech, až si vybuduje svoji pozici na trhu, získá dobré 
jméno u zákazníků a stane se navštěvovanější. Z tohoto předpokladu odhaduji tržby  
v prvním roce sice ve stejném rozpětí, ale nejnižší hodnotu tržeb - 8 000 Kč považuji za 
realistickou variantu a z ní poté odvozuji 6 000 Kč jako pesimistickou a 10 000 Kč 
optimistickou variantu. Za předpokladu, že je průměrná útrata jednoho zákazníka 100 
Kč, takto navštíví prodejnu v průměru 60-100 zákazníků denně. Ve druhém roce již 
předpokládám 10% zvýšení tržeb oproti prvnímu roku vzhledem k rostoucímu zájmu 
lidí o zdravou výživu a většímu povědomí o prodejně u zákazníků a ve třetím roce 
předpokládám opět zvýšení tržeb o 10 % oproti roku druhému z výše zmíněných 
důvodů. 
 
Tržby v raw cukrárně odhaduji na základě konzultace se známou cukrářkou. Podle její 
výpovědi očekávám, že v prvním roce bude cukrárnu denně navštěvovat průměrně 30 
zákazníků. Tento počet považuji za realistickou variantu.  Někteří zákazníci přijdou do 
cukrárny pouze na nápoj a někteří si k němu dají i dort, zákusek nebo menší dezert. 
Obecně předpokládám průměrnou útratu v cukrárně 70 Kč na jednoho zákazníka, což 
průměrně odpovídá levnějšímu dortu a levnějšímu nápoji. Pro realistickou variantu 
odpovídá 30 zákazníků přibližně čtyřem prodaným dortům po osmi dílcích a denním 
tržbám ve výši 2100 Kč při útratě 70 Kč na zákazníka. V pesimistické variantě 
předpokládám tři celé prodané dorty po osmi dílcích, což odpovídá 24 zákuskům  
a nápojům a tedy 24 zákazníkům denně a denním tržbám ve výši 1680 Kč za 
předpokladu průměrné útraty 70 Kč na jednoho zákazníka. Naopak v optimistické 
variantě předpokládám prodej pěti dortů po osmi dílcích, což odpovídá 40 zákazníkům  
a denním tržbám 2800 Kč při útratě 70 Kč na jednoho zákazníka. V druhém roce, kdy 
už bude cukrárna známější a lidmi vyhledávanější, odhaduji zvýšení tržeb o 10 % oproti 
prvnímu roku. Ve třetím roce podnikání předpokládám v cukrárně opět 10% zvýšení 
tržeb oproti druhému roku z výše zmíněných důvodů. Prodejna s cukrárnou již budou 
známé, zavedené a díky konkurenčním výhodám, jako jsou pořádané přednášky, 
workshopy a jiné akce zaměřené na podporu prodeje i stále více vyhledávané. 
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V následující tabulce je výčet tržeb prodejny a cukrárny v jednotlivých měsících 
prvního roku podnikání ve všech třech variantách.  
 
Tabulka č. 17: Měsíční tržby prodejny a cukrárny v roce 2017 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Měsíční tržby - 2017 Optimistická Pesimistická Realistická 
Duben 344 400 201 040 268 800 
Květen 396 800 238 080 297 600 
Červen 384 000 230 400 303 000 
Červenec 396 800 238 080 313 100 
Srpen 396 800 238 080 313 100 
Září 384 000 230 400 303 000 
Říjen 396 800 238 080 313 100 
Listopad 384 000 230 400 303 000 
Prosinec 380 800 235 200 305 200 
Celkem 3 464 400 2 079 760 2 719 900 
 
Tržby v jednotlivých měsících se liší podle počtu dní, kdy budou prodejna s cukrárnou 
otevřeny, jen v prvním měsíci odhaduji denní tržby v prodejně o 500 Kč nižší, než  
v ostatních měsících, a tak i celkové tržby v dubnu jsou nižší. Tak například pro 
realistickou variantu, kde jsou v prvním roce předpokládány v prodejně denní tržby ve 
výši 8 000 Kč, je pro tento měsíc očekávám v hodnotě 7 500 Kč, a po vynásobení této 
částky počtem dní v dubnu, kdy bude prodejna otevřena, kterých je 28, se dostáváme na 
tržby pro prodejnu ve výši 210 000 Kč. K této částce jsou ještě připočteny tržby za 
cukrárnu, kde předpokládám denní tržby v realistické variantě ve výši 2 100 Kč pro celý 
rok, tudíž za duben budou tržby cukrárny ve výši 58 800 Kč.  
 
V následujících třech tabulkách jsou ještě celkové tržby rozepsány zvlášť pro prodejnu  
a pro cukrárnu v letech 2017-2019.  
 
Tabulka č. 18: Celkové roční tržby prodejny a cukrárny za rok 2017 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Roční tržby - 2017 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 2 700 000 1 620 000 2 144 500 
Cukrárna 764 400 459 760 575 400 
Celkem 3 464 400 2 079 760 2 719 900 
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Tabulka č. 19: Celkové roční tržby prodejny a cukrárny za rok 2018 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Roční tržby - 2018 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 4 332 000 2 888 000 3 610 000 
Cukrárna 1 111 880 667 128 833 910 
Celkem 5 443 880 3 555 128 4 443 910 
 
Tabulka č. 20: Celkové roční tržby prodejny a cukrárny za rok 2019 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Roční tržby - 2019 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 4 765 200 3176 800 3 971 000 
Cukrárna 1 223 068 733 841 917 301 
Celkem 5 988 268 3 910 641 4 888 301 
 
3.4.3 Výsledek hospodaření 
Výsledek hospodaření je uveden v následující podkapitole věnované výkazům  
a vypočítán v rámci výkazu zisků a ztrát. Pro přehlednost, z které podnikatelské činnosti 
plyne jaký zisk, jsou výsledky hospodaření před zdaněním rozpočítány zvlášť pro 
prodejnu se zdravou výživou a zvlášť pro cukrárnu. Pro všechny tři roky a tři varianty 
jsou tyto údaje uvedeny v následujících třech tabulkách.  
 
Tabulka č. 21: Výsledek hospodaření za rok 2017 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Výsledek hospodaření - 2017 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 120 185 -151 816 -19 719 
Cukrárna -12 340 -230 528 -147 705 
Celkem 107 845 -382 343 -167 424 
 
Tabulka č. 22: Výsledek hospodaření za rok 2018 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Výsledek hospodaření - 2018 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 611 361 247 687 429 524 
Cukrárna 316 685 -1 853 117 599 
Celkem 928 047 245 834 547 123 
 
Tabulka č. 23: Výsledek hospodaření za rok 2019 [Zdroj: vlastní zpracování] 
Výsledek hospodaření - 2019 Optimistická Pesimistická Realistická 
Prodejna 688 169 288 127 488 148 
Cukrárna 364 026 13 633 145 030 
Celkem 1 052 195 301 761 633 179 
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Z první tabulky vidíme, že v případě pesimistické i realistické varianty by byla 
společnost ve ztrátě, kterou by musela majitelka pokrýt z osobních zdrojů. Majitelka  
s touto možností počítá a je připravená i na případ nastání pesimistické varianty. 
Cukrárna je ve ztrátě pro všechny tři varianty. Jak již bylo řečeno, v Šumperku ještě 
není příliš rozšířená raw strava, ale vzhledem k současnému trendu a obliby tohoto 
stravování se předpokládá, že v dalších letech bude mít o tento směr stravování zájem 
čím dál více lidí, proto se i v prvním roce odhadují tržby v raw cukrárně nižší  
a v dalších letech již rostou. Růst tržeb cukrárny podpoří i výše zmíněné přednášky  
a workshopy spojené s přípravou raw dezertů a přednášením o jejich zdravotních 
benefitech.  
 
V druhém roce už je vývoj pozitivní, při pesimistické variantě ovšem cukrárna vykazuje 
nízkou ztrátu. Ve třetím roce už není ani cukrárna ztrátová a celkově podnik vykazuje 
velmi slušné zisky ve všech třech variantách.  
 
3.4.4 Výkazy 
Všechny následující výkazy jsou počítány vzhledem k výše uvedeným realistickým 
variantám, které podnik očekává.  
 
Rozvaha 
Rozvaha je základní účetní výkaz, který podává přehled o aktivech a pasivech 
společnosti, tedy o jejím majetku a zdrojích financování majetku k určitému datu. 
Aktiva se vždy musí rovnat pasivům [42].   
 
Tabulka č. 24: Zahajovací rozvaha [Zdroj: vlastní zpracování] 
AKTIVA Kč PASIVA Kč 
Dlouhodobý majetek 0 Vlastní kapitál 200 000 
Dlouhodobý hmotný majetek 0 Základní kapitál 200 000 
Dlouhodobý nehmotný majetek 0 Kapitálové fondy 0 
Dlouhodobý finanční majetek 0 
Rezervní fondy a fondy ze 
zisku 0 
Oběžná aktiva 500 000 Cizí zdroje 0 
Zásoby 0 Rezervy 0 
Dlouhodobé pohledávky 0 Dlouhodobé závazky 0 
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Krátkodobé pohledávky 0 Krátkodobé závazky 0 
Krátkodobý finanční majetek 500 000 Bankovní úvěry a výpomoci 300 000 
Celkem aktiva 500 000 Celkem pasiva 500 000 
 
Výše je uvedená zahajovací rozvaha je sestavená k 3.4. 2017, tedy ke dni zahájení 
podnikání a otevření prodejny. K tomuto dni činí aktiva a pasiva společnosti  
500 000 Kč a jsou ve formě finančních prostředků na bankovním účtu. Majitelka 
společnosti do  podnikání vložila 200 000 Kč ve formě základního kapitálu  
a 300 000 Kč si půjčila od rodiny a známých, s nimiž je dohodnutá, že částku začne 
splácet až po třech letech podnikání. 
 
V následujících dvou tabulkách je zobrazena konečná rozvaha pro první tři roky 
podnikání.  
 
Tabulka č. 25: Rozvaha pro první tři roky podnikání - aktiva [Zdroj: vlastní zpracování] 
AKTIVA 2017 2018 2019 
Dlouhodobý majetek 0 0 0 
Dlouhodobý hmotný majetek 0 0 0 
Dlouhodobý nehmotný majetek 0 0 0 
Dlouhodobý finanční majetek 0 0 0 
Oběžná aktiva 396 276 839 446 1 357 680 
Zásoby 197 130 244 789 269 268 
Dlouhodobé pohledávky 0 0 0 
Krátkodobé pohledávky 0 0 0 
Krátkodobý finanční majetek 199 146 594 657 1 088 413 
Celkem aktiva 396 276 839 446 1 357 680 
 
Tabulka č. 26: Rozvaha pro první tři roky podnikání - pasiva [Zdroj: vlastní zpracování] 
PASIVA 2017 2018 2019 
Vlastní kapitál 32 576 475 746 988 620 
Základní kapitál 200 000 200 000 200 000 
Kapitálové fondy 0 0  0 
Rezervní fondy a fondy ze zisku 0 0    0 
VH minulých let 0 -167 424 275 746 
VH běžného účetního období -167 424 443 170 512 875 
Cizí zdroje 363 700 363 700 369 060 
Rezervy 0  0 0 
Dlouhodobé závazky 0  0  0 
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Krátkodobé závazky 63 700 63 700 69 060 
Bankovní úvěry a výpomoci 300 000 300 000 300 000 
Celkem pasiva 396 276 839 446 1 357 680 
 
Společnost nedisponuje žádným dlouhodobým majetkem. Má pouze oběžná aktiva ve 
formě měsíčních zásob surovin a zboží a krátkodobý finanční majetek, což jsou peníze 
na bankovním účtu a v pokladně. Na konci prvního roku má společnost v krátkodobém 
finančním majetku částku 199 146 Kč Kč a v zásobách má vázáno 197 130 Kč. Zásoby 
v následujících letech rostou podle předpokládaných objemů prodejů a roste také 
krátkodobý finanční majetek. 
 
Společnost má na konci roku krátkodobé závazky vůči zaměstnancům, konkrétně za 
prosincové mzdy, dále má krátkodobé závazky vůči pojišťovnám za sociální a zdravotní 
pojištění, které odvádí za zaměstnance. Společnost netvoří kapitálové fondy ani rezervní 
fondy a fondy ze zisku. Výsledek hospodaření si zatím pro jistotu ponechává ve formě 
nerozděleného zisku minulých let a dividendy si v prvních třech letech podnikání 
vyplácet nebude, aby měla ve firmě finanční prostředky pro mimořádné situace. 
 
Výkaz zisků a ztrát 
Výkaz zisků a ztrát zachycuje náklady a výnosy společnosti za určité období, v našem 
případě za jeden kalendářní rok. Ukazuje tak hospodářský výsledek firmy, tedy jestli 
dosáhla zisku nebo ztráty. Rozdíl mezi tržbami za prodej zboží a náklady vynaloženými 
na prodej zboží tvoří obchodní marži. Do výkonů jsou započítány tržby za prodej 
vlastních výrobků a služeb, v našem případě jde tedy o tržby plynoucí z raw cukrárny. 
Když k obchodní marži přičteme výkony a odečteme výkonovou spotřebu, dostaneme 
přidanou hodnotu podniku. Po odečtení osobních nákladů, daní a poplatků, odpisů  
a ostatních provozních nákladů a výnosů dostaneme provozní výsledek hospodaření. 
Výsledek hospodaření za běžnou činnost vypočteme tak, že k provoznímu výsledku 
hospodaření připočteme finanční výsledek hospodaření, který je v našem případě 
nulový, a odečteme daň z příjmu ve výši 19 %. 
 
Očekává se, že společnost v prvním roce podnikání, tedy v roce 2017, dosáhne ztráty  
v hodnotě -167 424 Kč, která by v případě uskutečnění tohoto předpokladu byla hrazena 
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ze soukromých prostředků majitelky. V dalších letech se očekává růst tržeb. V roce 
2018 se předpokládá vzrůst tržeb na částku 443 170 Kč a v roce 2019 na 512 875 Kč.  
 
Výkaz zisků a ztrát pro společnost Taste of Nature pro první tři roky podnikání je 
uveden v následující tabulce.  
 
Tabulka č. 27: Výkaz zisků a ztrát pro první tři roky podnikání [Zdroj: vlastní zpracování] 
Výkaz zisků a ztrát 2017 2018 2019 
Tržby za prodej zboží 2 144 500 3 610 000 3 971 000 
Náklady vynaložené na prodej zboží 1 604 404 2 700 815 2 970 896 
Obchodní marže 540 096  909 185 1 000 104 
Výkony 575 400 833 910 917 301 
Výkonová spotřeba 709 620 431 572 455 506 
Přidaná hodnota 405 876 1 311 523 1 461 899 
Osobní náklady 573 300 764 400 828 720 
Daně a poplatky 0 0 0 
Odpisy DHM a DNM 0 0 0 
Ostatní provozní výnosy 0 0 0 
Ostatní provozní náklady 0  0 0 
Provozní výsledek hospodaření -167 424 547 123 633 179 
Nákladové úroky 0 0 0 
Ostatní finanční náklady 0 0 0 
Finanční výsledek hospodaření 0 0 0 
Výsledek hospodaření před zdaněním -167 424 547 123 633 179 
Daň z příjmu za běžnou činnost (19%) 0 103 953 120 304 
Výsledek hospodaření za účetní období -167 424 443 170 512 875 
 
Cash flow 
Výkaz cash flow je přehled o peněžních tocích podniku. Jedná se o rozdíl mezi příjmy  
a výdaji ve sledovaném období.  
 
Peněžní tok z provozní činnosti provedeme tak, že ke stavu peněžních prostředků na 
začátku období, což je hodnota krátkodobého finančního majetku na začátku podnikání, 
přičteme výsledek hospodaření za účetní období, změnu stavu krátkodobých závazků, 
kde se jedná o závazky vůči zaměstnancům a zdravotním a sociálním pojišťovnám za 
prosincové mzdy, a změnu stavu zásob, což rozdíl zásob minulého období a současného 
období. Dále vypočteme peněžní tok z finanční činnosti jako součet změny stavu 
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vlastního kapitálu a bankovních úvěrů a výpomocí. Celkový peněžní tok za období je 
součet peněžního toku z provozní a finanční činnosti. Konečný zůstatek peněžních 
prostředků je vypočten jako rozdíl peněžních prostředků na začátku období a celkového 
peněžního toku za období. Konečný zůstatek peněžních prostředků odpovídá hodnotám 
krátkodobého finančního majetku uvedeného v rozvaze v části aktiv.  
 
Cash flow pro první rok je vypočítán pro jednotlivé měsíce a uveden v příloze č. 2.  
V následující tabulce je poté vypočten cash flow pro roky 2017-2019.  
 
Tabulka č. 28: Výkaz cash flow pro první tři roky podnikání [Zdroj: vlastní zpracování] 
Cash flow 2017 2018 2019 
Stav peněžních prostředků na začátku období 500 000 199 146 594 657 
Výsledek hospodaření za účetní období -167 424 443 170 512 875 
Odpisy DHM a DNM 0 0 0 
Změna rezerv, časového rozlišení a opravných 
položek 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 
Změna stavu krátkodobých závazků 63 700 0 5 360 
Změna stavu zásob -197 130 -47 659 -24 479 
Peněžní tok z provozní činnosti -300 854 395 511 493 756 
Změna stavu vlastního kapitálu 0 0 0 
Změna stavu bankovních úvěrů a výpomocí 0 0 0 
Peněžní tok z finanční činnosti 0 0 0 
Celkový peněžní tok za období -300 854 395 511 493 756 
Konečný zůstatek peněžních prostředků 199 146 594 657 1 088 413 
 
3.4.5 Vybrané ukazatele rentability 
Aby bylo možné posoudit, jak je podnikání efektivní, je žádoucí si vypočítat některé 
ukazatele rentability. Pro naši konkrétní firmu se jeví jako vhodné vypočítat rentabilitu 
tržeb, nákladů, aktiv a vlastního kapitálu.  
 
Rentabilita tržeb je hodnota, která firmě říká, kolik korun čistého zisku připadá na 
jednu korunu tržeb. Rentabilitu tržeb vypočteme jako podíl výsledku hospodaření po 
zdanění a tržeb z prodeje zboží a vlastních výrobků [43].  
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Rentabilita nákladů nám naopak říká, kolik je potřeba vynaložit nákladů pro získání 1 
Kč zisku. Vypočteme ji jako podíl výsledku hospodaření po zdanění a celkových 
nákladů [43].  
 
Rentabilita aktiv firmě říká, s jakou efektivitou je v podniku vytvářen zisk, bez ohledu 
na to, z jakých zdrojů je zisk tvořen, jestli z vlastních nebo cizích. Vypočte se jako podíl 
výsledku hospodaření po zdanění a sumy celkových aktiv [43]. 
 
Rentabilita vlastního kapitálu dává firmě informaci o tom, kolik čistého zisku bylo 
vytvořeno jednou jednotkou investovaného kapitálu, a vypočte se jako podíl výsledku 
hospodaření po zdanění a vlastního kapitálu [43].  
 
Následující tabulka zobrazuje vypočtené rentability tržeb, nákladů, aktiv a vlastního 
kapitálu pro realistickou variantu a roky 2017-2019 
 
Tabulka č. 29: Vybrané ukazatele rentability pro realistickou variantu [Zdroj: vlastní zpracování] 
Ukazatelé rentability v % 2017 2018 2019 
Rentabilita tržeb -6,16 9,97 10,49 
Rentabilita nákladů -5,80 11,37 12,05 
Rentabilita aktiv -42,25 52,79 37,78 
Rentabilita vlastního kapitálu -513,95 93,15 51,88 
 
Vývoj rentability tržeb a nákladů má příznivý rostoucí trend. Obě rentability jsou  
v prvním roce záporné, protože firma v tomto roce byla ve ztrátě. To znamená, že 
například v prvním roce má firma z jedné koruny tržeb ztrátu 0,0616 Kč, v druhém roce 
už dosahuje z jedné koruny tržeb zisku 0,0997 Kč a ve třetím roce plyne z jedné koruny 
tržeb zisk 0,1049 Kč. Rentabilita vynaložených nákladů má ve všech třech letech velmi 
podobný vývoj. Rentabilita aktiv i vlastního kapitálu je v prvním roce také záporná.  
V druhém roce obě velmi vzrostou do vysokých kladných hodnot a ve třetím obě 
poklesnou, avšak zůstanou v kladných hodnotách.  
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3.5 Analýza rizik 
Ať už podnikáme v jakémkoliv oboru, vždy s touto činností souvisí jistá rizika. Důležité 
je tato rizika umět předvídat, připravit se na možnost jejich vzniku a snažit se jim 
předcházet, nebo pokud není možné se jim úplně vyhnout, tak se alespoň pokusit snížit 
jejich důsledky. Pro identifikaci rizik slouží různé analýzy, v případě založení prodejny 
se zdravou výživou a raw cukrárnou k tomu poslouží výstup hrozeb ze SWOT analýzy. 
Prodejně by mohly do budoucna hrozit následující rizika. 
 
3.5.1 Popis rizik 
Níže jsou popsána závažnější rizika, která společnosti mohou hrozit, a v další 
podkapitole jsou poté tato rizika spolu s dalšími méně závažnými riziky ohodnocena  
a jsou uvedeny možnosti na jejich snížení.  
 
Možnost vzniku nové konkurence 
Jak již bylo uvedeno výše, prodejny se zdravou výživou jsou v Šumperku již čtyři  
a prodejna Taste of Nature bude v pořadí pátá. Vstup dalšího konkurenta by již 
znamenal ohrožení, protože už zde je trh v oblasti zdravé výživy poměrně nasycený  
a s velkou pravděpodobností by to znamenalo odchod části zákazníků ke konkurenci, 
čímž by se prodejně snížily tržby. Řešením ke snížení tohoto rizika by mohlo být 
zlepšení poskytovaných služeb zákazníkům z důvodu zvýšení spokojenosti zákazníka. 
V současné době jsou požadavky a přání zákazníků čím dál důležitější a je potřeba se 
jimi řídit. Se spokojeností zákazníků nejen s produkty, ale i s dalšími službami, 
prostředím i personálem souvisí jistě i loajálnost a věrnost zákazníků. Výhodou 
prodejny je propojení s raw cukrárnou a tím i velká konkurenční výhoda oproti 
konkurenčnímu podniku.  
 
Nízká návštěvnost 
Nízká návštěvnost ze strany zákazníků a nezájem o produkty představuje pro prodejnu 
velkou hrozbu. Pokud by byly tržby příliš nízké, nemusely by pokrýt vstupní a provozní 
náklady. Toto riziko je možné očekávat hlavně ze začátku podnikání, kdy o prodejně 
nebudou mít ještě lidé velké povědomí. Abychom tomuto riziku předešli, bude již od 
začátku kladen důraz na komunikaci se zákazníky, zjišťování jejich potřeb, preferencí  
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a přání, protože spokojenost zákazníků je jedním ze základů úspěchu. Sortiment 
prodejny bude přizpůsoben tomu, co zákazníci očekávají, budou zde produkty, které 
budou pravidelně nakupovat, a také některé produkty, které nejsou v jiných prodejnách 
v Šumperku dostupné. V případě raw cukrárny budeme provádět statistiky o počtech 
prodaných zákusků a zároveň dělat průzkumy, které zákusky jsou u zákazníků 
nejoblíbenější. Podle tohoto průzkumu poté přizpůsobíme i nabídku zákusků. V případě, 
že by nastala situace nízké návštěvnosti v průběhu podnikání, bylo by dalším možným 
řešením zapracovat na lepší marketingové strategii.  
 
Nezájem o produkty ze strany zákazníků 
Nezájem o produkty souvisí s nízkou návštěvností. Abychom předešli tomuto riziku 
hned na začátku podnikání, plánujeme kromě propagace ještě před samotným otevřením 
prodejny a i poté pořádat také semináře, přednášky a workshopy zaměřené na zdravý 
životní styl. Chceme tak lidi motivovat a inspirovat, aby se zajímali o své zdraví  
a ukázat jim i tuto možnou cestu a způsob stravování. Když lidé uvidí výhody produktů 
zdravé výživy, budou vědět, jak je správně používat a sami na sobě pocítí zlepšení 
zdravotního stavu, fyzické kondice i duševní pohody, rádi si budou ve zdravé výživě 
nakupovat.   
 
Orientace zákazníků na méně kvalitní levnější substituty 
Jelikož se zdravý životní styl stává stále větším trendem a zejména raw strava si získává 
u lidí na oblibě, přibývá na českém trhu také stále větší nabídka raw a veganských 
produktů a celkově se portfolio produktů zdravé výživy rok od roku rozšiřuje. S tím se 
také rozšiřuje cenové rozpětí a i kvalita a cena jednotlivých produktů se liší. Například 
chia semínka, která už jsou dostupná kromě zdravých výživ i v běžných 
supermarketech, mohou mít cenové rozpětí pro 100 g těchto semínek od 14 Kč do  
79 Kč. Různé ceny znamenají také různou kvalitu, zejména v raw kvalitě bude vše 
dražší kvůli větší náročnosti a delší době potřebné na zpracování raw produktů. Cílem 
prodejny bude dostupnost jak levnějších produktů, tak jejích dražších substitutů, aby si 
mohl každý zákazník vybrat podle svých preferencí. Díky přednáškám a osobnímu 
přístupu k zákazníkům se jim budeme snažit vysvětlovat benefity dražších kvalitnějších 
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produktů, aby dokázali rozeznat, proč jsou například již zmíněná chia semínka v tak 
velkém cenovém rozpětí [44].  
 
Změna v legislativě 
Dalším možným rizikem je pro prodejnu změna v legislativě. Každý podnik by si měl 
hlídat změny vyhlášek a zákonů, zejména co se oboru podnikání týče, ale také zákony 
účetní, daňové a další. Pro prodejnu zdravé výživy s raw cukrárnou jsou zásadní mimo 
jiné hygienické normy. Pokud by byly zpřísněny, mohlo by zde vzniknout riziko, že by 
je cukrárna nesplňovala, což by mohlo způsobit dodatečné náklady. Dále je potřeba 
sledovat normy týkající se provozování maloobchodu a gastronomického provozu. 
Legislativním změnám není možné nijak zabránit, proto je pouze potřeba změny 
neustále sledovat a přizpůsobovat jim své chování a jednání, aby nebylo ohroženo 
fungování podniku. 
 
Zhoršení životní úrovně zákazníků 
Pokud by se zhoršila životní úroveň zákazníků a nastala ekonomická krize, znamenalo 
by to ohrožení, zákazníci by šetřili a zaměřili by se spíše na levnější produkty dostupné 
v běžných supermarketech a zřejmě by šetřili a omezili i návštěvy cukrárny. Tím by se 
snížily tržby, které by v nejhorším případě ani nemusely pokrýt provozní náklady.  
Z průzkumu životní úrovně domácností z únoru 2016 však vyplývá, že není důvod mít  
z tohoto rizika obavy. V únorovém šetření byly respondentům položeny dvě otázky, a to 
jaká je podle nich současná ekonomická situace v ČR a jak oni sami hodnotí životní 
úroveň svých domácností. Na druhou otázku odpověděla téměř polovina dotázaných, že 
má životní úroveň domácnosti dobrou. Z toho 7 % dotázaných ohodnotilo úroveň za 
velmi dobrou a 42 % za spíše dobrou. Více než třetina dotázaných, asi 36 % občanů, 
ohodnotila životní úroveň za ani dobrou, ani špatnou, a pouze 15 % občanů považuje 
svoji životní úroveň za špatnou, z čehož 13 % z toho ji označilo za spíše špatnou  
a pouze 2 % za velmi špatnou [45].  
 
Zvýšení cen nabízených produktů a surovin na výrobu dortů od dodavatelů 
Pokud by se nám zvýšily náklady v podobě zvýšených cen od dodavatelů na nákup 
produktů nebo surovin na výrobu dortů, museli bychom tomu přizpůsobit i prodejní 
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ceny, abychom byli stále ziskoví. To by však mohlo znamenat snížení tržeb z důvodu 
snížení množství prodejů, proto by bylo potřeba na tuto situaci reagovat vybudováním 
zákaznického věrnostního programu, nebo jiných zákaznických výhod, množstevních 
slev nebo týdenních akcí a nebo tematických týdenních slev určité skupiny sortimentu. 
Prodejní ceny by však stejně tak musely zvýšit konkurenční podniky ve stejném 
odvětví, tudíž by zde nebyl problém s odchodem části zákazníků ke konkurenci.  
 
Krádeže zboží, vandalismus, poškození vybavení, prodejny 
Pro eliminaci rizika krádeží zboží bude zboží rozmístěno tak, aby bylo co nejvíce pod 
dohledem prodavaček a nebylo snadné ho odcizit. Dražší zboží bude umístěno za 
pultem a v regálech v blízkosti pultu. Stejná opatření budou platit pro případ 
vandalismu a tím, že budou v prodejně a cukrárně současně dvě prodavačky a prostor 
není příliš velký, měly by prodavačky zvládnout prostor ohlídat. V případě častějších 
krádeží nebo vandalismu by bylo nutné do prodejny nainstalovat bezpečnostní kamery.  
 
3.5.2 Metody hodnocení rizik 
V následující tabulce jsou uvedena výše zmíněná a další rizika včetně pravděpodobností 
jejich vzniku (P), míry závažnosti rizik (D) a hodnoty rizik (HR), které jsou vypočteny 
jako součin pravděpodobnosti vzniku a míry závažnosti. Dále je uvedeno opatření na 
eliminaci rizik.  
 
Pravděpodobnost vzniku rizika je dána v intervalu od 0 do 1, kde interval (0; 0,2) je 
riziko velmi nepravděpodobné, <0,2; 0,4) je riziko nepravděpodobné, <0,4; 0,6) je 
riziko neutrální, <0,6; 0,8) riziko pravděpodobné a <0,8; 1> riziko velmi 
pravděpodobné.  
 
Míra závažnosti, neboli dopad, je v intervalu od 0 do 5, kde interval <0; 1) znamená 
velmi nízkou závažnost rizika, <1; 2) nízkou závažnost, <2; 3) střední závažnost, <3; 4) 




Tabulka č. 30: Hodnocení rizik [Zdroj: vlastní zpracování] 
Riziko P D HR Opatření 
Možnost vzniku nové 
konkurence 
0,5 4 2 
Vybudování dobrého jména 
podniku, důraz na spokojenost 
zákazníků 
Nízká návštěvnost 0,6 5 3 
Zlepšení marketingové strategie, 
přizpůsobení se sortimentem přáním 
a potřebám zákazníků 
Nezájem o produkty ze 
strany zákazníků 
0,5 5 2,5 
Zlepšení marketingové strategie, 
podpora prodeje formou přednášek 
a workshopů, obměna sortimentu 
Orientace zákazníků na 
méně kvalitní levnější 
substituty 
0,6 5 3 
Snaha vysvětlit zákazníkům rozdíly 
kvality mezi dražšími produkty  
a jejich levnějšími substituty, změna 
cenové strategie, sortimentu 
Změna v legislativě 0,6 3 1,8 Sledování nových zákonů, vyhlášek 
Zhoršení životní úrovně 
zákazníků 
0,1 3 0,3 
Rozšíření sortimentu o levnější 
alternativy nabízeného zboží 
Zvýšení cen nabízených 
produktů a surovin na 
výrobu dortů od dodavatelů 
0,6 2 1,2 
Smlouvy s dodavateli, spolupráce  
s více dodavateli 
Krádeže zboží, vandalismus, 
poškození vybavení 
0,6 3 1,8 
Pojištění odpovědnosti za škodu, 
hmotná odpovědnost zaměstnanců, 
rozmístění zboží tak, aby nebylo 
snadné ho odcizit, drahé zboží za 
pultem 
Zranění zákazníků, úrazy 
zaměstnanců 
0,2 3 0,6 
Pojištění provozovny z hlediska 
úrazů a trvalých následků zákazníků 
a zaměstnanců 
Riziko požáru 0,1 5 0,5 
Dodržování bezpečnostních 
pokynů, pojištění 
Zdravotní problémy po 
konzumaci výrobků 
prodejny 
0,1 5 0,5 
Používání kvalitních surovin, 
dodržování hygienických předpisů, 
skladování v lednici 
 
Rizika ohodnocená výše uvedeným způsobem ve sloupci HR mohou nabývat hodnot  
v intervalu od 0 do 5, přičemž 0 znamená nulovou hodnotu rizika, tedy nevýznamné 
riziko, a čím je hodnota rizika větší, tím větší význam má se tímto rizikem zabývat. 
Rizika v intervalu <0, 1) považuji za bezvýznamná, rizika v intervalu <1, 2) jsou běžná 
rizika, <2; 3,5) jsou rizika závažná a rizika v intervalu <3,5; 5> jsou rizika kritická.  
 
Podnik nemá žádná kritická rizika. Mezi závažná rizika patří nízká návštěvnost  
a orientace zákazníků na méně kvalitní levnější substituty. Proti těmto rizikům je nutné 
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podniknout jistá opatření již před samotným otevřením prodejny formou dobře 
vymyšlené marketingové strategie, jak již bylo řečeno výše, a dále uspokojit potřeby 
zákazníků co se týče jejich požadavků. K dalším závažným rizikům patří nezájem  
o produkty ze strany zákazníků a vznik nové konkurence. Mezi běžná rizika patří změna 
v legislativě, krádeže zboží, vandalismus, poškození vybavení a zvýšení cen nabízených 
produktů a surovin na výrobu dortů od dodavatelů. I přesto, že jsou tato rizika běžná,  
a tedy méně závažná, je potřeba jim věnovat pozornost a snažit se předem připravit na 
situaci, že by nastala. Ostatní rizika jsou bezvýznamná a není potřeba se jimi v současné 
době za předpokladu splnění navržených opatření zabývat.  
 
3.6 Zhodnocení podnikatelského plánu 
V případě, že by nastala optimistická varianta, nemusela by se firma obávat problémů  
s platební schopností a nehrozily by jí finanční problémy. Firma by měla dostatek 
finančních prostředků na další rozvoj společnosti, na investování do zvyšování 
kvalifikace zaměstnanců, na větší propagaci a v případě potřeby by si mohla dovolit 
přijmout  nového zaměstnance na prodejnu, případně si najmout externí účetní. 
 
Pokud by nastala realistická varianta, firma by v prvním roce dosáhla ztráty, kterou by 
bylo nutné pokrýt ze soukromých zdrojů majitelky. V druhém roce už by se firma 
dostala do zisku, který by pokryl ztrátu z prvního roku, a třetí rok by byl z pohledu 
ziskovosti ještě lepší. I ukazatelé rentability vypočtené pro realistickou variantu 
naznačují příznivý rostoucí trend. 
 
Pesimistická varianta by znamenala pro firmu opět ztrátu v prvním roce podnikáni, tato 
ztráta by ovšem byla ve vyšší částce a majitelka by si na pokrytí této částky musela 
půjčit formou výpomoci od příbuzných a přátel. V druhém roce už by firma dosáhla 
zisku, který by sice ještě ztrátu z prvního roku plně nepokryl, ale firma by se pomalu ze 
ztráty začínala zotavovat a v případě podobného vývoje i v dalších letech by byla ztráta 




Cílem diplomové práce bylo na základě teoretických poznatků, analýz současného 
ekonomického prostředí a stavu na trhu ve zvolené oblasti podnikání vypracovat co 
nejreálnější podnikatelský plán pro založení prodejny se zdravou výživou ve městě 
Šumperk, jejíž součástí bude i raw cukrárna a nápojový bar s čerstvými ovocnými  
a zeleninovými šťávami a smoothies.  
 
Na základě srovnání možných forem podnikání se i přes náročnější proces založení  
a vznik společnosti a vyšší počáteční výdaje jeví jako nejvhodnější forma podnikání 
společnost s ručením omezeným. Za největší výhodu společnosti s ručením omezeným 
považuji omezené ručení, kdy společníci za závazky společnosti ručí pouze do výše 
jejich nesplaceného vkladu a ne svým osobním majetkem. Společnost bude plátce DPH, 
protože předpokládám obrat vyšší než 1 mil. Kč za kalendářní rok. Prodejna se musí dle 
legislativy řídit zákony uvedenými v analytické části, musí splňovat hygienické 
předpisy a cukrárna musí mít zavedený systém kritických bodů. 
 
Prodejna bude umístěna v Šumperku na náměstí Míru 17, tedy přímo v centru města. 
Díky své strategické poloze bude zákazníkům dobře dostupná. Šumperk má téměř  
27 000 obyvatel a je obklopen spoustou menších vesnic a měst, ze kterých lidé dojíždí 
do Šumperka do škol a za prací. I přes existenci čtyř prodejen se zdravou výživou  
a několika kaváren a cukráren zde ještě není žádná cukrárna, kde by si lidé mohli 
zakoupit dort nebo zákusek ve zdravější podobě.  
 
Předpokládaný termín otevření prodejny je 3.4. 2017. Prodejna se bude jmenovat Taste 
of Nature a její majitelka bude zároveň jednatelem a jediným společníkem. V prodejně 
budou na stálý pracovní poměr zaměstnány dvě prodavačky, přičemž jedna z nich bude 
mít na starost obsluhu prodejny a druhá bude zajišťovat provoz cukrárny. Prodejna bude 
mít pět brigádnic zaměstnaných na dohodu o provedení práce. Čtyři z nich budou 
vypomáhat na prodejně o víkendech a pátá bude chodit uklízet.  
 
Na základě analýzy trhu byl určen sortiment prodejny a cukrárny tak, aby byl pestrý  
a zajímavý pro zákazníky. Bude se skládat z běžně dostupného zboží typického pro 
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zdravé výživy a širšího okruhu raw a veganských produktů. Prodejna bude dále nabízet 
sezónní ovoce a zeleninu od místních pěstitelů. Budou se zde konat přednášky  
a workshopy zaměřené na zdravý životní styl. V cukrárně bude každý den v nabídce 
několik druhů raw dortů, dezertů i menších dezertních kuliček či kostek. Denní nabídka 
raw cukrárny včetně fotek dortů a dezertů je zobrazena v příloze č. 3 a 4. V části 
marketingového mixu je uvedena cenová strategie. Společnost bude dodržovat 
doporučené maloobchodní ceny stanovené prodejci, aby byla konkurenceschopná. 
Propagace prodejny bude ještě před otevřením probíhat formou letáků, které budou 
rozneseny na místa navštěvovaná lidmi se zájmem o zdravý životní styl, a také budou 
rozdány lidem do schránek. Prodejna bude mít umístěny plakáty na billboardech  
v Šumperku a reklamu v Šumperském zpravodaji. Také bude spuštěna reklama na 
facebooku. 
 
Ve finančním plánu byly vyčísleny náklady na zahájení a na provoz společnosti  
v prvním roce podnikání a poté v dalších dvou letech. Uvažovaná je zde jak realistická, 
tak také optimistická a pesimistická varianta. Pro realistickou variantu jsou celkové 
náklady pro první rok podnikání 2 887 324 Kč. Nejvyšší položku tvoří náklady na 
nákup zboží a surovin, které jsou ve výši 1 767 693 Kč. Odhadované výnosy jsou opět 
vyčísleny pro všechny tři varianty a v realistické variantě by měla společnost dosáhnout 
výnosů 2 719 900 Kč. Za tohoto předpokladu má společnost dle výsledku hospodaření 
ztrátu ve výši 167 424 Kč. Do podnikání bude vloženo 200 000 Kč z vlastních zdrojů 
majitelky a předpokládá se nutnost získání 300 000 Kč z cizích zdrojů. Tyto finanční 
prostředky jsou ve formě krátkodobého finančního majetku na bankovním účtu a budou 
použity na vybavení prodejny a cukrárny a na další výdaje spojené se založením 
společnosti. Efektivita vypracovaného podnikatelského plánu je posouzena ukazateli 
rentability. Rentabilita tržeb a nákladů má příznivý rostoucí vývoj i přes to, že jsou 
hodnoty v prvním roce záporné z důvodu záporného hospodářského výsledku. 
Rentabilita tržeb je v prvním roce -6,16 % a rentabilita nákladů je -5,8 %. V druhém 
roce již tyto rentability vzrostou na 9,97 % a 11,37 %. I rentabilita aktiv a vlastního 
kapitálu vykazují v prvním roce záporné hodnoty, v druhém roce sice vzrostou, ale ve 
třetím opět poklesnou. V prvním roce je rentabilita aktiv -42,25 % a rentabilita vlastního 
kapitálu je -513,95 %. V druhém roce vzrostou na 52,79 % a 93,15 % a ve třetím roce 
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poklesnou na 37,78 % a 51,88 %. V prvním roce jsou rentability záporné kvůli 
zápornému výsledku hospodaření. Jejich nárůst v roce 2018 je způsoben větším růstem 
hospodářského výsledku k poměru růstu celkových aktiv a vlastního kapitálu a naopak 
v roce 2019 je příčinou jejich poklesu větší nárůst celkových aktiv a vlastního kapitálu 
oproti růstu výsledku hospodaření. Rostoucí vývoj rentability tržeb a nákladů udává 
příznivý vývoj pro budoucí chod podniku. Plán je spojen s řadou rizik, nejzávažnějšími 
identifikovanými riziky jsou nízká návštěvnost, orientace zákazníků na méně kvalitní 
levnější substituty, nezájem o produkty a vznik nové konkurence. Po zajištění 
uvedenými opatřeními by neměla mít rizika na chod společnosti zásadní vliv. 
 
Výstupy podnikatelského plánu ukazují jeho realizovatelnost. Podle finančního plánu 
by společnost v případě naplnění realistické varianty sice v prvním roce byla ve ztrátě, 
kterou by musela majitelka pokrýt ze soukromých zdrojů, ovšem už v druhém roce by si 
společnost na splacení této ztráty vydělala a v dalších letech by již vykazovala zisk.  
V případě optimistické varianty by byla společnost v zisku již od prvního roku 
podnikání, pouze pokud by nastala pesimistická varianta, ztráta by byla v prvním roce 
větší a v druhém roce by ji společnost stále ještě nedokázala splatit. To by se 
společnosti povedlo až během třetího roku, ovšem i s touto variantou majitelka počítá  
a v případě, že by nastala, by si musela vzít na pokrytí ztráty půjčku. Vzhledem ke stále 
rostoucímu zájmu o zdravou výživu je podle mého názoru velmi pravděpodobná 
realistická varianta finančního plánu a podnik tak má velkou šanci na úspěch a získání 
svého okruhu zákazníků, čímž považuji hlavní cíl diplomové práce za splněný. 
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Příloha č. 1: Náklady na vybavení prodejny a cukrárny [Zdroj: vlastní zpracování] 
Zboží Ks Cena bez DPH DPH Cena s DPH 
Kuchyň a pult s dorty a nápoji         
Mixér 2 9 916 2 082 11 998 
Náhradní nádoba k mixéru 1 826 173 999 
Kuchyňský robot 1 1 652 347 1 999 
Odšťavňovač 1 4 545 954 5 499 
Rychlovarná konvice 1 1 569 330 1 899 
Lednice s mrazákem 1 10 157 2 133 12 290 
Kávovar 1 5 777 1 213 6 990 
Myčka nádobí 1 6 273 1 317 7 590 
Hrnek na kávu s podšálkem 16 820 172 992 
Hrnek na čaj 16 383 81 464 
Sklenice  0,5 l 25 661 139 800 
Sklenice 0,3 l 25 393 82 475 
Malý talíř 25 599 126 725 
Vidlička 30 298 62 360 
Lžička 30 298 62 360 
Pracovní pult 1 5 455 1 145 6 600 
Skříňky na nádobí a suroviny 1 12 769 2 681 15 450 
Drobné kuchyňské pomůcky  
 
1 653 347 2 000 
Prodejna         
Regály na zboží 
 
11 570 2 430 14 000 
Stoly 4 11 537 2 423 13 960 
Židle 18 13 374 2 808 16 182 
Vitrína na dorty 1 11 975 2 515 14 490 
Mobilní telefon 1 2  893 607 3 500 
Odpadkový koš 5 120 25 145 
Registrační pokladna 1 6  091 1 279 7 370 
Pult na dorty a nápoje 1 4  050 850 4 900 
Tekuté mýdlo na wc 3 41 9 50 
Papírové utěrky na wc 3  179 37  216 
Notebook 1 9  835 2 065 11 900 
Kancelář         
Tiskárna 1 3 463 727 4 190 
Notebook 1 9 835 2 065 11 900 
Kancelářské potřeby 
 
1 074 226 1 300 
Software 
 
5 702 1 198 6 900 
Celkem 
 





Příloha č. 2: Cash flow po měsících v roce 2017 pro realistickou variantu [Zdroj: vlastní zpracování] 
Cash flow Duben Květen Červen Červenec Srpen Září Říjen Listopad Prosinec 
Stav peněžních prostředků na začátku 
období 500 000 21 382 25 929 44 466 64 956 92 028 122 161 142 652 172 785 
Výsledek hospodaření za účetní období -368 520 23 168 23 553 27 071 27 071 23 553 27 071 23 553 26 057 
Odpisy DHM a DNM 0 0 0 0 0 0  0 0 0 
Změna rezerv, časového rozlišení a opravných 
položek 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Změna stavu krátkodobých závazků 63 700 0 0 0 0 0 0 0 0 
Změna stavu zásob -173 798 -18 621 -5 015 -6 581  0 6 581 -6 581 6 581  304 
Peněžní tok z provozní činnosti -478 618 4 547 18 537 20 490 27 071 30 134 20 490 30 134 26 361 
Změna stavu vlastního kapitálu 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Změna stavu bankovních úvěrů a výpomocí 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Peněžní tok z finanční činnosti 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Celkový peněžní tok za období -478 618 4 547 18 537 20 490 27 071 30 134 20 490 30 134 26 361 














Studené a teplé nápoje 
Džbánek vody s citronem a mátou (0,5 l)  20 
Čaj z čerstvé máty    40 
Čaj z čerstvého zázvoru    40 
Domácí limonáda dle denní nabídky (0,5 l)  45 
7g káva - espresso, lungo    30 
7g káva - cappuccino, latte s rostlinným mlékem 35 
 
  
Smoothies     0,5 l 0,3 l 
Banánové smoothie    40 30 
Jahodové smoothie    40 30  
Ananasové smoothie    40 30 
Mangové smoothie    45 30 
Jablečné smoothie    35 25 
Hruškové smoothie    40 30 
Libovolná kombinace 3 druhů ovoce    50 40 
 
Čerstvě lisované šťávy   0,5 l 0,3 l 
Mrkvová šťáva    45 30 
Řepová šťáva    45 30 
Mrkev-jablko-řepa    45 30 
Mrkev-celer-zázvor    45 30 
 
Raw dorty, zákusky 
Borůvkový cheesecake    55 
Jahodový dort    55     
Jablečný dort se skořicí 50 
Banánový dort s čokoládou 50 
Čokoládový koláč 55 
Nugátový dort 55 
Dezertní kuličky - různé druhy 15 
Fíkové řezy 40 
Jahodové řezy 40  
Raw palačinky s kešu krémem 45 
Ovocná roláda 45 
Mrkvová bábovka 40 
Košíčky s náplní 25 
 IV 






Příloha č. 5: Návrh zakladatelské listiny  
 
Zakladatelská listina 
společnosti s ručením omezeným 
 
Článek 1: Obchodní firma a sídlo společnosti 
1. Obchodní firma společnosti je Taste of Nature, s. r. o. 
2. Obec, kde je umístěno sídlo společnosti, je Šumperk. 
 
Článek 2: Právní forma a doba trvání společnosti 
1. Právní forma společnosti je společnost s ručením omezeným. 
2. Doba trvání společnosti se neomezuje, společnost je založena na dobu neurčitou. 
 
Článek 3: Předmět podnikání společnosti 
Předmětem podnikání společnosti je: 
 - Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
 
Článek 4: Společníci 
1. Jediným společníkem společnosti je Martina Šušková, pobytem i bydlištěm 
Prievidzská 2921/23, 787 01 Šumperk 
2. Ve společnosti existuje jediný druh podílu, a to podíl základní, se kterým nejsou 
spojena žádná zvláštní práva a povinnosti. Každý společník může vlastnit pouze 
jeden podíl. Každý ze společníků je povinen se osobně podílet na činnosti 
společnosti. 
 
Článek 5: Základní kapitál společnosti a vklady společníků 
1. Výše základního kapitálu společnosti je: 200 000 Kč, slovy: dvě stě tisíc korun 
českých. 
2. Základní kapitál je tvořen následujícími peněžitými vklady: 
 společník Martina Šušková, nar. 31. 7. 1991, s bydlištěm Šumperk, Prievidzská 
 2921/23, PSČ 787 01, vloží peněžitý vklad č. 1 ve výši 200 000 Kč Kč, slovy: 
 dvě stě tisíc korun českých, který představuje základní podíl č. 1 ve výši 1/1. 
 VII 
3. Vklady na základní kapitál budou uhrazeny takto: 
 společník Martina Šušková, nar. 31. 7. 1991, s bydlištěm Šumperk, Prievidzská 
 2921/23, PSČ 787 01, uhradí 100% svého vkladu č. 1, tj. částku 200 000 Kč, 
 slovy: dvě stě tisíc korun českých, nejpozději ve lhůtě k podání návrhu na zápis 
 společnosti do obchodního rejstříku složením na zvláštní účet společnosti 
 otevřený u banky. 
 
Článek 6: Podíly 
1. Podíl každého společníka, představující jeho účast na společnosti a z této účasti 
plynoucí práva a povinnosti, je určen poměrem vkladu společníka k základnímu 
kapitálu společnosti. Podíl paní Martiny Šuškové je tedy základním podílem o 
velikosti 100 % (slovy: jedno sto procent); tento základní podíl je označen jako 
„základní podíl č. 1“. 
2. Každý společník může převést svůj podíl na jiného společníka nebo třetí osobu 
jen se souhlasem valné hromady. Po dobu, po kterou má společnost jediného 
společníka, je jeho podíl vždy převoditelný bez jakéhokoliv omezení. 
3. Rozdělení podílu je možné jen při jeho převodu nebo přechodu na dědice nebo 
právního nástupce společníka. K rozdělení podílu je třeba souhlasu valné 
hromady, která může stanovit i podmínky tohoto rozdělení. 
4. Podíl se dědí, resp. přechází na právního nástupce společníka. Dědic, který není 
jediným společníkem, má právo se u soudu domáhat zrušení své účasti ve 
společnosti, nelze-li na něm spravedlivě požadovat, aby ve společnosti setrval, a 
to ve lhůtě 3 (slovy: tří) měsíců od právní moci usnesení soudu o dědictví. 
Dědic, který se domáhá zrušení své účasti ve společnosti soudem, se nesmí 
podílet na činnosti společnosti, ani když takovouto povinnost určuje společenská 
smlouva, ledaže se s ostatními společníky dohodne písemně jinak. 
5. Podíl společníka, jehož účast zanikla jinak než převodem podílu, se považuje za 
uvolněný. Práva a povinnosti spojená s uvolněným podílem nelze vykonávat. 
Společnost prodá uvolněný podíl nejméně za přiměřenou cenu bez zbytečného 
odkladu. Společníci mají předkupní právo k prodávanému podílu. Využije-li 
předkupní právo více společníků, rozdělí se uvolněný podíl mezi tyto společníky 
podle poměru jejich podílů. Pokud se nepodaří uvolněný podíl prodat ve lhůtě 3 
(slovy: tří) měsíců, určí se výše vypořádacího podílu ke dni zániku účasti ve 
společnosti z vlastního kapitálu zjištěného z mezitímní, řádné nebo mimořádné 
účetní závěrky sestavené ke dni zániku účasti společníka ve společnosti. Tento 
vypořádací podíl je vyplácen v penězích a je splatný do 4 (slovy: čtyř) měsíců 




Článek 7: Orgány společnosti 
Orgány společnosti jsou: 
 valná hromada, 
 jednatel. 
 
Článek 8: Valná hromada 
1. Valná hromada je nejvyšším orgánem společnosti. Valná hromada rozhoduje o 
věcech, které zákon nebo tato zakladatelská listina (společenská smlouva) 
zahrnují do působnosti valné hromady. Do působnosti valné hromady náleží dále 
též: 
- rozhodování o změně obsahu společenské smlouvy, nedochází-li k ní na 
základě jiných právních skutečností, 
- jmenování a odvolávání likvidátora, včetně schvalování smlouvy o výkonu 
funkce a poskytování plnění podle § 61 zákona, 
- rozhodování o zrušení společnosti s likvidací. 
2. Valnou hromadu svolává jednatel společnosti alespoň jednou za účetní období, 
ledaže zákon nebo společenská smlouva určí, že valná hromada má být svolána 
častěji. Řádnou účetní závěrku projedná valná hromada nejpozději do 6 (slovy: 
šesti) měsíců od posledního dne předcházejícího účetního období. 
3. Termín konání valné hromady a její pořad oznámí jednatel společnosti písemně 
na adresu společníka uvedenou v seznamu společníků nejméně 15 (slovy: 
patnáct) dní přede dnem jejího konání. Součástí pozvánky je i návrh usnesení 
valné hromady. 
4. Valná hromada je schopná se usnášet, jsou-li přítomni společníci, kteří mají 
nadpoloviční většinu všech hlasů. Každý společník má 1 (slovy: jeden) hlas na 
každou 1,- Kč (slovy: jednu korunu českou) svého vkladu. 
5. Valná hromada rozhoduje prostou většinou hlasů přítomných společníků, 
nevyžaduje-li zákon nebo tento zakladatelský dokument vyšší počet hlasů. 
6. Má-li společnost jediného společníka, vykonává působnost valné hromady v 
rozsahu stanoveném v tomto článku. Rozhodnutí přijaté v působnosti valné 
hromady doručí společník k rukám jednatele. Jednatel je povinen předkládat 
návrhy rozhodnutí jedinému společníkovi s dostatečným časovým předstihem. 






Článek 9: Jednatel 
1. Jednatel je statutárním orgánem společnosti, kterému přísluší obchodní vedení 
společnosti. 
2. Společnost má jednoho jednatele. Jednatel zastupuje společnost ve všech věcech 
samostatně. 
3. Jednatel je povinen zajistit řádné obchodní vedení společnosti, vedení 
předepsané evidence a účetnictví, vést seznam společníků, svolávat valnou 
hromadu a připravovat její program a informovat společníky o věcech 
společnosti. Jednatel bez zbytečného odkladu poté, co se dozví, že došlo ke 
změně společenské smlouvy (zakladatelské listiny) na základě jakékoliv právní 
skutečnosti, vyhotoví úplné znění společenské smlouvy a uloží je spolu s 
listinami prokazujícími změnu do sbírky listin příslušného obchodního rejstříku. 
 
Článek 10: Závěrečná ustanovení 
Právní vztahy vyplývající z této zakladatelské listiny, jakož i ostatní právní vztahy 
uvnitř společnosti se řídí ve věcech, které neupravuje tato zakladatelská listina, 
zákonem o obchodních korporacích a dalšími obecně závaznými právními předpisy 
České republiky. 
